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Transcricdo da Teleconferéncia de Resultados do 4T20

Hapvida (HAPV3 BZ)

Y

Operadora: Bom dia. Sejam bem-vindos a teleconferéncia da Hapvida
referente aos resultados do 4T20. Estardo presentes os senhores:

e Jorge Pinheiro, Diretor-Presidente,

e Mauricio Teixeira, Diretor Vice-Presidente Financeiro e de Relagbes com
Investidores, e

e Guilherme Nahuz, Diretor de Relacdbes com Investidores e
Sustentabilidade.

Informamos que este evento sera gravado e que durante a apresentacao da
empresa todos os participantes estardo apenas como ouvintes. Em seguida,
iniciaremos a sessdo de perguntas e respostas apenas para analistas e
investidores, quando mais instrucdes seréo fornecidas. Caso alguém necessite
de assisténcia durante a teleconferéncia, por favor, solicite a ajuda de um
operador digitando *O.

O audio esta sendo apresentado simultaneamente na Internet — no endereco
www.hapvida.com.br/ri.

Gostariamos de esclarecer também que eventuais declaragbes que possam
ser feitas durante essa teleconferéncia, relativas as perspectivas de negocios
da Hapvida, projecdes e metas operacionais e financeiras, constituem-se em
crencas e premissas da diretoria da Companhia, bem como em informacdes
atualmente disponiveis. Elas envolvem riscos, incertezas e premissas, pois se
referem a eventos futuros, portanto, dependem de circunstancias que podem
ou n&o ocorrer.

Investidores devem compreender que condicbes econdmicas gerais, da
industria e outros fatores operacionais podem afetar o desempenho futuro da
Hapvida e conduzir a resultados que diferem, materialmente, daqueles
expressos em tais condi¢des futuras.

Lembramos que para aqueles que estdo nos acompanhando pelo webcast, a
apresentacao que aparece na sua tela ndo muda de um slide para o outro de
forma automética. O usuario precisa usar as teclas de navegacao logo abaixo
da apresentacéo.

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


http://www.hapvida.com.br/ri.
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Sr. Jorge Pinheiro: Muito bom dia a todos e muito obrigado por participarem
da nossa teleconferéncia. E com enorme satisfacdo e sensacdo de dever
cumprido que apresentamos ao mercado os resultados da Hapvida referentes
a0 4T20 e o resultado do ano.

Comecando aqui pelo slide 2 vou dar um apanhado geral dos principais
destaques de 2020. Estamos imensamente gratos por, nesses tempos
desafiadores, termos sido capazes de fornecer aos nossos beneficiarios,
espalhados nas cinco regides do Brasil, todo o acolhimento e cuidado que
precisaram. Com a pandemia da COVID 19 trabalhamos unidos para salvar
vidas, familias e historias.

O ano de 2020 foi muito dificil para todos, com perdas irreparaveis para muitas
familias brasileiras. Fizemos de tudo que foi necessério para atravessarmos a
pandemia da melhor forma possivel, e nunca deixamos faltar absolutamente
nada para nenhum dos nossos beneficiarios.

Nos equipamos da melhor forma para o enfrentamento da pandemia.
Investimos muito em protecdo, medicamentos, equipamentos e logistica.
Redimensionamos nossa rede e de atendimento, abrimos centenas de novos
leitos, contratamos mais profissionais - e aqui aproveito e reforco meus
agradecimentos a todos os profissionais de saude que estdo na linha de frente,
e também todos que estdo na retaguarda, que no meio de tantas incertezas
seguiram em frente com muita coragem e abdicacdo. Somos muito, muito
gratos a todos voceés.

Fizemos estudos e com isso chegamos a abordagem mais eficiente para o
tratamento da doenca. Disponibilizamos rapidamente uma nova plataforma de
teleconsulta desenvolvida 100% in-house para atender os beneficiarios que
apresentavam sintomas da COVID 19. Hoje ja estamos realizando cerca de
70.000 consultas por telemedicina por més.

E por fim nos comunicamos com transparéncia com todos os publicos da
companhia, informando as nossas principais acées em comunicados internos,
para o mercado e para a sociedade, através de boletins diarios divulgados em
nossas redes sociais. Fomos incansaveis. N0s aqui na Hapvida temos um
compromisso maior, um compromisso nobre com a vida.

Agora passando para o slide 3 por favor. Aprendemos muito com a pandemia,
mas nao deixamos de expandir. Os investimentos em estrutura fisica
totalizaram mais de R$ 233 milhdes com 235.000 m2 de estruturas fisicas
construidas ou reformadas. Finalizamos o ano com um total de 464 unidades
assistenciais entre hospitais, prontos-atendimentos, clinicas e unidades de
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diagnéstico. Com o closing das operacdes do Grupo Séao José e Medical foram
adicionadas 12 unidades assistenciais, incluindo 3 hospitais.

Adicionalmente, temos hoje 12 hospitais em diferentes fases, alguns ainda em
planejamento, outros em avancado estagio de constru¢do. Encerramos o
trimestre com 3.240 leitos, 605 leitos a mais que no mesmo periodo de 2019.

Nesse trimestre disponibilizamos 764 leitos para o tratamento da COVID 19;
no entanto, como o desdobramento da segunda onda da pandemia em varias
regides do pais, adicionamos 1.497 leitos agora no 1T21, no cenario que
acabei de comentar.

No slide 4 vamos falar sobre a nossa frente inorganica, ou seja, expansao
através de aquisicfes. Anunciamos 8 novas transac¢des em 2020: a compra do
Grupo Sao José em Sao José dos Campos, interior de Sdo Paulo; do Grupo
Promed em Belo Horizonte; do Hospital Nossa Senhora de Aparecida; e
carteiras de clientes das operadoras SAMEDH e PLAMHEG em Goias, além da
aquisicdo do Grupo Santa Filomena em Rio Claro, no interior de S&o Paulo;
finalmente, em novembro anunciamos a aquisicdo da operadora PREMIUM
SAUDE, com carteira de cerca de 125.000 beneficiarios concentrados em Belo
Horizonte e Montes Claros em Minas Gerais, e em Brasilia no Distrito Federal.

Também inovamos para acelerar o processo de verticalizacdo usando novos
arranjos de contratacdo, como o arrendamento do Hospital Sinha Junqueira em
Ribeirdo Preto e de parte do hospital Mario Palmério em Uberaba, no interior
das Minas Gerais.

Sobre o status das aquisicbes, no quadro a direita do estadio também
seguimos adiantados na integracdo dos ativos recém-adquiridos, a exemplo da
conclusdo da incorporacdo das operadoras e unidades assistenciais
pertencentes ao grupo AMERICA em menos de um ano.

A segunda etapa de integracdo do Grupo Sdo Francisco segue conforme
Nosso cronograma original, com a etapa de implantacédo de sistemas tendo sido
iniciada em fevereiro altimo.

Mais duas adquiridas ja entram na nossa consolidacdo a partir do 4T20: Sao
elas Medical e o Grupo S&o José, que ja entram no pipeline do processo de
integracao e captura de sinergias a partir do dia D+1.

Permanecemos focados na preparacdo desses ativos, para que se
transformem em grandes plataformas regionais de crescimento organico e
também e inorganico.



% hapvida

Agora no slide 5. Sobre os numeros financeiros, estamos muito contentes com
o desempenho da Hapvida ao longo de 2020, em especial nesse 4720, com
271.000 adicdes liquidas de beneficiarios somente no 4T ultrapassamos a
marca de 6,7 milhdes de clientes em planos médicos e odontoldgicos. Para o
ano inteiro adicionamos 344.000 beneficiarios e alcangamos R$ 8,6 bilhdes em
receita liquida anual, que representa 51,8% de acréscimo comparando ano
contra ano.

A sinistralidade caixa no 4T foi de 59,5%, um 6timo resultado, ja que no 4T
tivemos custos adicionais advindos da entrada em operagdo de novas
unidades assistenciais, do maior patamar de sinistro das empresas que
adquirimos e ainda pela convivéncia entre procedimentos eletivos e o0s
atendimentos e internagdes causados pelo COVID 19.

Por outro lado, fomos muito eficientes na adequada gestéo das despesas com

vendas, atingindo (incompreensivel 10:20) 7,4% e das despesas
administrativas, com o indice de 9,1%. Com isso aumentamos o EBITDA em
63,8% para R$ 2 bilhdes/ano.

A receita liquida da companhia no trimestre atingiu R$ 2,3 bilh&es, crescendo
27,3% na compara¢cdo com mesmo trimestre do ano anterior, ja considerando a
contribuicdo das aquisicoes.

E o0 nosso EBITDA cresceu 15,2% e atingiu R$ 431,8 milhées no 4T20.

Além da expansao, crescemos em inovacgao e inteligéncia. Mudancas do lado
operacional também marcaram o ano de 2020, vou citar algumas: renovamos a
nossa marca. Enxergamos a necessidade de adotar uma nova marca
corporativa para garantir a ainda mais reconhecimento e performance do nosso
negocio.

Também alteramos nosso propdésito, que passou a ser assegurar acesso a
saude de qualidade para nossa gente. Esse € 0 nosso foco: darmos 0 nosso
melhor para acolher as pessoas com a qualidade que elas merecem.

Inauguramos nosso Nucleo Técnico Operacional na cidade de Recife - PE, a
primeira instalagdo com essa tecnologia fora da Europa. Com capacidade de
processar até 5 milhbes de exames/més o NTO de Recife ir4 substituir 18
NTOs regionais e processara cerca de 95% dos exames laboratoriais,
aumentando ainda mais nosso nivel de verticalizacao.

Implantamos o Octopus, uma plataforma de inteligéncia artificial que avalia
solicitacdbes médicas, conferindo ao processo de autorizacdo prévia maior
gualidade, eficiéncia e velocidade.
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Lancamos a nossa nova plataforma de telemedicina desenvolvida
internamente, ja citada aqui no inicio da minha fala.

Expandimos nossa experiéncia digital e fizemos pela primeira vez nossas
conversacdes comerciais online para energizar nosso time de vendas e pés-
vendas.

Lancamos nossa nova plataforma de vendas 100% digital e online, facilitando
a contratacao de planos de saude de forma direta e segura.

No 4T foi criada a Vice-Presidéncia de Digital Inovagdo, mais um passo para
ganharmos velocidade e fortalecermos 0 nosso novo pilar de inovacdo, dando
continuidade ao nosso pioneirismo na criagdo, uso e aprimoramento de novas
tecnologias.

Publicamos em 2020 nosso primeiro relatorio anual de sustentabilidade
seguindo as diretrizes da Global Reporting Initiative, a primeira e mais difundida
metodologia para a producéo de relatorios no Brasil e no mundo.

O Hapvida foi inserido no FTSE4Good, um dos mais importantes indices
internacionais de sustentabilidade, composto de companhias que demonstram
fortes praticas ASG.

Para reforcar também a preocupacéo e cuidado com nossos colaboradores,
também ficamos felizes em anunciar a nova Vice-Presidéncia Executiva de
Gente, Gestao e Diversidade.

Todos esses esforcos resultaram, dentre outras coisas, no reconhecimento do
ranking da Institutional Investor 2020, maior e mais respeitado ranking de
mercado de capitais no mundo, com a Hapvida recebendo varias premiacoes
para o setor de saude na América Latina.

Fomos escolhidos como a empresa mais inovadora no segmento Seguros e
Planos de Saude, e uma das 100 empresas mais inovadoras do Brasil dentre
3.000 inscritos, recebendo o prémio UOL de inovacgéao 2020.

Ja na edicdo mais recente do Prémio Conarec, fomos reconhecidos como 0s
melhores no setor de relacionamento no Brasil na categoria Saude. Esse
prémio € o maior reconhecimento de inteligéncia relacional, engajamento entre
os players do mercado e relacionamento com clientes.

Outro grande passo importante que foi dado e vale a pena mencionar
separadamente, aqui no slide 6. No dia 27 de fevereiro anunciamos ao
mercado uma transacdo que envolve a potencial combinacdo de negdécios
entre a Hapvida e o Grupo Notredame Intermédica.
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Gostaria de dizer o quado entusiasmados todos na companhia estamos, pelo
privilégio de estarmos fazendo parte de um momento histérico na saude
privada no Brasil. Uma combina¢cdo de negdcios dessa magnitude podera ser
transformacional para a saude do pais.

Poderemos conseguir expandir e democratizar para todo o Brasil o nosso
propésito de existéncia, que sempre foi o de assegurar acesso a saude de
gualidade para nossa gente.

A historia de experiéncia de 42 anos de Hapvida somados aos 53 de GNDI é e
continuara sendo o alicerce de um futuro muito promissor para a nova
companhia que podera ser formada, com a possibilidade de combinar
experiéncias, conhecimentos, pessoas excepcionais, e por fim poderemos unir
todas essas riquezas para que possamos intensificar a possibilidade de sermos
mais acessiveis e podermos oferecer um produto de qualidade para o
brasileiro.

Estamos neste momento aguardando as aprovacOes pelos acionistas de
ambas as companhias em suas respectivas assembleias gerais extraordinarias,
gue irdo ocorrer no dia 29 de marco do ano de 2021 de forma simultanea,
lembrando que a operacdo também sera submetida para a apreciacdo dos
orgaos reguladores.

Finalizo dizendo que estamos extremamente orgulhosos de nossos
colaboradores e de nossas realizacbes em 2020. Estamos empenhados em
continuar garantindo o atendimento que 0s nossos beneficiarios merecem,
mesmo numa fase extremamente desafiadora da pandemia, que ainda nos
assola.

Diferentemente da primeira onda, quando tivemos a suspensédo, determinada
pela Agéncia Nacional de Saude, de todos os atendimentos e procedimentos
eletivos e a pandemia foi atingindo o pais de forma bastante heterogénea,
desta vez os atendimentos por video vém crescendo fortemente em muitas
cidades, a0 mesmo tempo em que tivemos a suspensdo de procedimentos
cirargicos eletivos somente em algumas regides, por determinacdo de
secretarias estaduais de saude.

Nesse momento temos cerca de 20 ou 30% a mais de leitos para atendimento
da COVID do que tinhamos no pico da primeira onda da pandemia no ano
passado. No entanto, mesmo com o0 aumento do volume de procedimentos
relacionados a COVID, inclusive aqueles de alta complexidade, a Hapvida, com
sua ampla rede prépria e seu modelo verticalizado e integrado, através de
muita tecnologia e inovacao, permite que a gente absorva esses aumentos
pontuais sem grandes impactos.
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Nos ultimos dias nosso pais vem ultrapassando volumes histéricos da doenca;
no entanto, estamos vendo algumas cidades ja saindo dessa segunda onda,
como é o caso de Manaus, por exemplo.

Com o avanco da vacinacdo estamos esperan¢osos de que nao teremos a
terceira onda. Continuamos firmes, engajados, incansaveis para prestarmos o
servigo que nossos beneficiarios merecem. Podem continuar a contar conosco
em 2021.

Bom, dito isso gostaria primeiro de dar as boas-vindas para o Mauricio
Teixeira, nosso novo Vice-Presidente Financeiro e de Relagdes com
Investidores, que veio para fortalecer nossa empresa. Ele vai detalhar um
pouco mais 0s numeros do trimestre, e na sequéncia seguiremos para a
sessdo de perguntas e respostas.

Bem-vindo Mauricio, obrigado.

Sr. Mauricio Teixeira: Muito obrigado Jorge, bom-dia a todos. E um prazer e
uma satisfacdo enorme estar aqui pela primeira vez apresentando 0s
resultados do Hapvida.

Passando para o slide 7 podemos ver que o numero de beneficiarios de
planos de saude ao fim do ano apresentou crescimento de 6,6% nha
comparacdo com o mesmo periodo do ano anterior, influenciado pela entrada
de 75.000 beneficiarios da Medical, 53.000 do Grupo S&o José, 43.000
advindos da RN Saude. Além disso, houve crescimento organico de 61.000
beneficiarios das empresas que ja faziam parte do grupo desde o final de 2019.

Podemos ver, ao lado esquerdo da pagina, a evolucdo historica dos
beneficiarios de saude e de odonto desde 2017 até 2020. Em saude o numero
de beneficiarios apresentou um CAGR de 19%, em odonto o CAGR foi de 27%.

No slide 8 mostramos a evolucdo do tiquete médio. Para essa andlise o
tiquete médio do 4T20 considera somente 0s reajustes referentes ao proprio
trimestre, desconsiderando o reajuste retroativo de maio a setembro de 2020.

Em saude o tiquete médio cresceu 5,8% em relacdo ao 4T19, principalmente
em funcado das vendas novas e dos reajustes nos contratos.

O tiquete médio de odonto cresceu 0,2% em relacdo ao 4T19, em virtude do
aumento de 10,3% no plano individual e queda de 5,3% no plano corporativo.

Passando para o slide 9, vemos que a receita liquida do 4T20 cresceu 27,3%
guando comparamos com o 4T19, influenciada principalmente pelas receitas
adquiridas no valor total de R$ 319 milhdes, bem como o crescimento organico
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de vidas, e pelo valor de 135 milhdes referente ao reconhecimento da receita
de reajustes represados em 2020. O valor retroativo desses reajustes sera
cobrado dos clientes em doze parcelas ao longo de 2021, conforme
determinacdo da ANS, mas sao da competéncia de 2020.

Alcancamos receita liquida de R$ 8,6 bilhdes em 2020, com crescimento de
51,8%.

No slide 10 podemos ver a evolugdo da sinistralidade. A sinistralidade caixa
no 4720 foi de 59,5%, com aumento de 2,7 p.p. em relacdo mesmo trimestre
de 2019, em virtude do maior patamar de sinistro das empresas adquiridas:
Sao Francisco, AMERICA, Medical e Sdo José, e ainda pela convivéncia entre
procedimentos eletivos e os atendimentos e internagdes causados pela COVID
19.

No entanto, mesmo com todos esses fatores conseguimos terminar o ano com

esse indicador 1 p.p. melhor que 2019, devido a diversas iniciativas em gestéao
de sinistros, e da suspensao dos procedimentos eletivos ao longo do segundo
e 3T20.

O indice de sinistralidade total foi de 66,5% no 4T, aumento de 4,7 p.p. contra
0 4T19, decorrente de maior provisdo de ressarcimento ao SUS devido a
normalizacdo dos envios de ABIs e cobrancas pela ANS.

A sinistralidade total no ano foi de 60,9%, aumento de 0,5 p.p. versus 2019,
tanto pelo ressarcimento ao SUS quanto pela maior de sinistralidade das
empresas adquiridas. Ao longo do ano de 2021 prosseguiremos como a
implementacéo dos planos de integracdo, de forma a trazer a sinistralidade das
adquiridas para patamares mais préximos aos da Hapvida.

No slide 11 detalhamos o processo da provisdo de ressarcimento ao SUS.
Devido a pandemia o0s prazos de reportais permaneceram suspensos, €
portanto ndo foram recepcionadas novas GRUs durante o segundo e 3T20. No
entanto, ao longo do 4T a ANS iniciou a regularizacdo da emissdo de novas
GRUs com o impacto liquido de 106,5 milhées na provisao.

Durante o 4T foram recebidos ainda dois novos lotes de ABIs. Por conta da
aceleracéo do envio de RUs e alteracédo no percentual do histérico de cobranca
enviado pela ANS houve mais reversées que constituicdes de provisdo de ABI,
mesmo com o recebimento das novas, com o impacto liquido positivo de 16
milhdes. A expectativa € de que a ANS tenha regularizado o fluxo de envio de
cobrancas de GRU, e que a partir de agora o processo passe a fluir dentro da
normalidade, sem expectativa de oscilacdes relevantes dessa rubrica.
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No slide 12 temos um grafico novo para mostrar que a relevancia do valor da
provisdo de ressarcimento ao SUS vem caindo em relacdo ao sinistro total da
companhia. Foi calculado usando o valor da ABI dividido pelo trimestre ao qual
a ABI faz referéncia. A queda sequencial nesse indice mostra o resultado das
iniciativas de reduc¢ao dos sinistros oriundos do SUS.

No slide 13 temos as nossas despesas operacionais, que apresentaram uma
significativa redugéo, tanto no trimestre como principalmente no ano de 2020.
O indice de despesa de vendas foi de 7,4% no 4T e de 7,8% no ano de 2020,
uma reducéo de 0,8 p.p. e 1,4 p.p. na comparacdo com 0S mesmos periodos
do ano anterior.

A reducdo do indice € justificada principalmente pela alavancagem operacional
com maior receita nos periodos, e perda de representatividade de algumas
contas. Adicionalmente, as empresas recém-adquiridas operam com indice de
despesa de vendas menor que o da Hapvida.

O indice de despesas administrativas foi de 9,1% no 4T e de 9,6% no ano,
reducédo de 1,5 p.p. e 0,6 p.p. na comparagcdo com 0s mesmos periodos,
mostrando o ganho de escala operacional da companhia.

No slide 14 apresentamos o EBITDA de 431 milhdes (431,8 milhdes) no 4T20
e mais de R$ 2 bilh6es no ano, representando crescimentos de 15% e 64% em
relacdo aos periodos do ano anterior. A margem EBITDA no 4T foi de 19% e
no ano foi de 23,6%, uma reducédo de 2 p.p. no 4T, mas um aumento de 1,7
p.p. no ano de 2020.

O lucro liquido totalizou 94 milhdes no 4T20 e 785 milhdes no ano impactado
por itens ndo caixa, como 0 aumento na depreciacdo e amortizacao.
Expurgando-se o efeito da amortizacdo ndo caixa da mais-valia das empresas
adquiridas o lucro liquido foi de 281 milhdes no 4T e de R$ 1,3 bilh&o no ano
de 2020, o que representa um crescimento anual de 41,8%.

No ultimo slide podemos ver que o fluxo de caixa ex-aquisicfes foi de 341,6
milhdes no 4T. Ja em 2020 o fluxo de caixa livre ex-aquisicoes foi de R$ 1,513
bilhdo, o que representou um aumento de 52,3% em relacdo a 2019, devido ao
maior EBITDA e manutencdo da forte conversao de caixa. Essa geracao foi
praticamente suficiente para suportar todas as aquisicées de 2020.

Continuamos firmes em nosso proposito de oferecer acesso a saude de
gualidade para nossa gente e de gerar valor para nossos acionistas.

Ficamos agora a disposicao para a sessao de perguntas e respostas.
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Sessao de Perguntas e Respostas

Operadora: Obrigada. Iniciaremos agora a sessdo de perguntas e respostas
apenas para investidores e analistas. Caso haja alguma pergunta por favor
digitem asterisco um. Se a sua pergunta for respondida vocé pode sair da fila
ditando asterisco dois.

As perguntas serao atendidas na ordem em que forem recebidas. Solicitamos
a gentileza de tirarem o fone do gancho ao efetuarem a pergunta, dessa forma
uma Otima qualidade de som sera oferecida. Por favor aguardem enquanto
coletamos as perguntas.

A nossa primeira pergunta vem do Sr. Yan Cesquim do banco BTG Pactual.

Sr. Yan Cesquim: Bom-dia Jorge, Mauricio, Guilherme, bom-dia pessoal. Sao
duas perguntas aqui do nosso lado, relacionadas ao status de COVID hoje
dentro da rede. Primeiro, a gente queria saber se vocés poderiam dar alguma
nocao de representatividade de COVID no sinistro reportado da companhia ai
dentro do 4T, t4?

E a segunda € o seguinte: a gente queria saber se vocés poderiam dar mais
cor sobre esses fatos de frequéncia durante o 1T21. Eu acho que vocés foram
muito claros nas informacdes que deram, a gente sabe que a pandemia ela se
intensificou desde o final do ano passado, mas assim mesmo, COMO VOCEés
falaram, a gente ja tem algumas pracas onde essa segunda onda ja esta
passando, a gente tem também outras pracas onde que os procedimentos
eletivos estdo sendo novamente postergados.

Eu queria entender mais ou menos como que o0 leap desses movimentos
devem se relacionar para o 1T, se a gente vai estar vendo uma frequéncia
parecida com o que a gente viu ali no final do ano passado ou se, enfim, pode
surpreender de alguma forma, ok? Obrigado.

Sr. Jorge: Oi Yan, muito obrigado pela tua pergunta. E assim, deixa eu tentar
fazer um apanhado geral. Eu acho que a gente acaba sendo meio privilegiado
no sentido de entendermos o comportamento dessa doenca no pais todo, ja
gue a gente, imagino, que seja a Unica operadora que tem a rede propria,
hospitais proprios em todo o pais, em todas as regiées, nas cinco regides
brasileiras, com operac¢des incluindo hospitais.

E a gente nota um comportamento diferente na primeira onda com relacdo a
segunda onda. O que aconteceu a primeira onda? A pandemia ela atingiu as
cidades, as regifes, em tempos diferentes na primeira onda - e até chegou a
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nao atingir algumas regides, como foi o caso da regidao sul, que n&o foi tdo
duramente atingida como outras, como a nordeste, o proprio norte nessa
primeira onda.

A gente, aquela época, determinou a suspensdo de todos os procedimentos
eletivos: eu te falo de consultas eletivas, exames eletivos e cirurgias eletivas.
Essa deciséo fez com que ajudasse os resultados das empresas no segundo e
no 3T, que era algo muito novo e em fungdo disso a gente tomou essa
determinacado, e ajudou com que as empresas atendessem e se preparassem
para fazer frente a aquela primeira onda, que ela atingiu as regides de maneira
ndo homogénea, em tempos diferentes; algumas cidades foram atingidas,
outras ndo, mas em tempos diferentes.

Essa segunda onda ela traz alguns outros desafios: o primeiro deles é o
entendimento de que essa variante do virus que aparentemente veio do norte
ela causa, ela tem maior poder de contagio e ela atinge pacientes com
gravidade de perfis mais jovens; e mais uma coisa € que ela acabou atingindo
as regioes do Brasil como um todo de maneira mais uniforme, diferentemente
da primeira onda, que atingiu em tempos bem diferentes.

Agora qual € a otima noticia que a gente pode dizer? Como Manaus - e a
gente por ser o lider de planos de saude no norte - foi a primeira cidade a ser
atingida nessa segunda onda, ainda no 4T, a gente conseguiu mais uma vez,
dentro da nossa rede propria - ampla rede propria - atender, apesar de todas
as dificuldades locais que tivemos, a gente conseguiu atender com todos os
esforcos, investimentos, dentro da nossa rede propria, todos 0S USUarios,
nunca faltando absolutamente nada.

Porém, por outro lado e isso nos ajudou a formar, a desenvolver uma matriz, e
a gente, depois de ter desenvolvido isso, sabendo quantos leitos/vida nds
precisariamos de enfermaria, de UTIs, pensando naquele ambiente de Manaus
e projetando para todo o Brasil, a gente acabou se preparando entdo para que,
caso 0 que aconteceu em Manaus acontecesse em todas as regifes que a
gente atua, que a gente estivesse plenamente apto a fazer frente a ela.

E assim fizemos. A gente conseguiu de maneira bem precoce se preparar para
iSSO: a gente comprou mais equipamentos ja que essa segunda onda ela
requer um pouco mais de volume de internacbes, entdo compramos
equipamentos, medicacles, etc., e preparamos nossas estruturas para a gente
vivesse essa segunda onda agora que ela, como estou falando, ela atinge de
maneira um pouco mais homogénea o pais todo.
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Nossa rede propria ela tem conseguido atender com muita satisfacdo os
Nossos usuarios, dado que ela é ampla e nés temos muita flexibilidade, e por ja
estarmos preparados para essa segunda onda.

Diferentemente da primeira onda, nesse momento agora s6 estamos com
cirurgias eletivas suspensas; as consultas eletivas e os exames eletivos estao
transcorrendo normalmente.

Agora, uma outra coisa bem interessante que a gente gostaria de ressaltar é
gue a gente ja vé, como foi o caso de Manaus, que essa segunda onda parece
ja ter sido desenhado e voltando a ter niveis de novos casos ao basal, e a
gente ja vé algumas outras cidades importantes como, na nossa experiéncia,
como Goiania, como Fortaleza, como Salvador, que ja perdem volume de
casos novos entrantes.

A gente ainda vé com preocupacdes o interior de S&o Paulo, Recife e algumas
outras cidades.

E por fim, eu acho que a grande beleza e a fortaleza desse nosso modelo &
gue, por sermos a operadora talvez mais verticalizada do mundo, a gente
consiga absorver com menos impactos aumentos em frequéncia de
sinistralidade.

Veja que nesse 4T nos tivemos a entrada de 1.200.000 novas vidas fruto de
aquisicdes se comparado com o mesmo periodo anterior. Essas vidas elas
vieram com sinistralidades que variavam entre 70 e 90% das empresas onde
operavam, e mesmo sabendo que o 4T ja foi mais desafiador por um volume
maior de COVID, e trazendo 1.200.000 vidas novas com sinistralidade entre 70
e 90%, a gente conseguiu ter um 4T com sinistralidade caixa historicos.

Entdo isso mostra que a gente esta conseguindo evoluir com muita forca no
processo de integracdo das adquiridas, e a nossa rede propria ela consegue
amortecer um pouco mais quaisquer flutuacdes importantes de frequéncia.

Sr. Yan: Obrigado.

Operadora: A nossa proxima pergunta vem do Sr. William Barrajard do Credit
Suisse.

Sr. William Barrajard: Bom-dia pessoal, Jorge, Mauricio, Guilherme, obrigado
pelo tempo. Aqui do meu lado eu tenho duas perguntas bem rapidas, a primeira
€ como é que vocés estao vendo as perspectivas comerciais para frente, como
€ que vocés estdo vendo ou imaginam o crescimento organico.
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E a segunda é mais sobre a amortizagdo, como é que a gente deve pensar
nessa base daqui para frente, obrigado.

Sr. Jorge: Bem William, muito obrigado pela tua pergunta. E assim: o 4T ja foi
animador do ponto de vista de crescimento organico, e agora para esse ano eu
vejo alguns cenarios, o primeiro deles é assim: dado que a gente ja nota que
algumas cidades, por terem entrado antes nessa segunda onda e a gente ja
conseguiu projetar qual é a intensidade que ela pode causar em varias outras
cidades do pais, inclusive aquelas que estdo no pico da doenca, a gente
consegue projetar mais ou menos quantos dias vai levar.

Eu acredito e espero que, aliado a aceleracdo do processo de vacinagdo que
nés temos amplas possibilidades de nesse terceiro, nesse 2T de acelerarmos
com muita for¢a a vacinacgéo, eu creio - eu creio - numa recuperacao mais forte
da economia que pode nos ajudar muito, especialmente no segundo semestre.

Pensando num cenario mais otimista como esse, eu imagino que a gente
mantenha crescimentos histéricos - e como vocé sabe o desejo do brasileiro
por ter o plano de saude atingiu seu pico por motivos 6bvios, e acredito que
iSsO vai ser uma constante. Entdo vejo que a gente devera manter niveis
histéricos de crescimento organico - e sempre foram muito significativos
também.

No entanto, avaliando num cenario, por outro lado, mais desafiador, que a
gente va ter que conviver com essa pandemia por mais tempo e que a
economia nao reaja da maneira que todos esperamos, a empresa vai continuar
ganhando share, como tem feito também, como foi provado em outros tempos
mais desafiadores da economia que nds ja vivemos.

Entdo para quaisquer cenarios a gente estd preparado para, por um lado
ganhar share, por outro lado aumentar a penetracdo de planos de saude no
Brasil. Lembro que essa crise econdmica desses Ultimos anos tirou 3 milhdes
de usuarios do mercado privado que foram para o mercado publico, e que
tenho certeza que estdo avidos para voltar, e qualquer retomada da economia
fara com que a gente possa ter um incremento em namero de vidas.

Sr. William: E sobre a segunda pergunta, pessoal, como € que a gente pode
olhar essa amortizacdo daqui para frente - tirando as aquisicées - como é que a
gente pode pensar 0s proximos tris?

Sr. Mauricio: William bom-dia, obrigado pela pergunta. Entdo, a gente ainda
vai ter uma amortizacdo nos proximos trés a quatro anos num patamar mais
elevado por conta de uma grande aquisicdo, que foi o Grupo Sao Francisco.
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Isso j& esta, vamos dizer assim, contratado e vai impactar o lucro contabil, é
até por isso que a gente mostra de forma comparativa o lucro ex-mais-valia.

Foi uma aquisicdo grande, com goodwill grande e que ja esta sendo
amortizado e grande parte passa pelo resultado, a parte de carteira de clientes
e de imobilizado, o resto fica no balango. Entdo a gente vai ter
aproximadamente sé de Sdo Francisco 100 milhdes por trimestre, sem contar
outras aquisicbes que podem vir. Entdo € por isso que a gente até que esta
mostrando o indicador sem incluir isso para medir de fato o resultado
operacional da companhia.

Sr. William: Ta 6timo pessoal, muito obrigado.
Operadora: A nossa proxima pergunta vem do Sr. Vinicius Ribeiro da UBS.

Sr. Vinicius Ribeiro: Pessoal bom-dia, bom-dia a todos, obrigado por
pegarem minha pergunta e espero que esteja todo mundo bem nessa situacao
gue a gente esta vivendo.

A primeira pergunta € até um follow-on da pergunta anterior. Eu queria
entender um pouquinho melhor como é que esta a dinamica comercial, a base
de beneficiarios, a gente, como o Jorge comentou, a gente tem visto uma
aceleracéo de net adds.

Se a gente puder fazer dois cortes aqui nessa dinamica, entdo primeiro eu
gueria entender como é que esta sendo a comparacao nas operacgoes legadas,
entdo qual é a estratégia de preco para essas pracas e como € que esta a
dinAmica nesse momento, tanto de demanda quanto de competicao.

E a segunda obviamente seria para as adquiridas, se puderem dar um update
para a gente sobre o lancamento de planos mais verticalizados nas pracas
novas com o0s investimentos em infraestrutura que vocés fizeram nos ultimos
meses.

A segunda pergunta € um pouco sobre o SUS. A gente, acho que a dinamica
contabil acho que esta basicamente clara; agora eu queria entender um pouco,
vocés comentaram que tém uma série de iniciativas para diminuir a exposicao
a essa parte do saldo. Poderiam detalhar um pouquinho melhor o tipo de
iniciativa que vocés tém tomado, que tipo de medida a gente pode esperar para
ver essa métrica reduzindo cada vez mais? Seria isso, obrigado.

Sr. Jorge: Oi Vinicius, muito obrigado. O audio ndo estava muito bom, s6 para

ter certeza sua pergunta, a primeira pergunta é com relacdo a estratégias
comerciais, ndo s6 no Hapvida e como adquiridas? S6 me confirma, € isso?
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Sr. Vinicius: E isso mesmo Jorge. SO se pudesse fazer um corte de como é
gue esta dindmica na praca, nas pracgas legado de competicdo, de demanda e
por ai vai, € um update sobre as pracas novas com relacdo a produtos mais,
enfim mais verticalizados, depois da integracdo e da estruturacdo da
infraestrutura nessas pracas.

Sr. Jorge: Legal, o audio ficou melhor agora. Bem, com relagdo a crescimento
eu acho que € um pouco mais do mesmo: a gente notou nesse 4T um
crescimento pulverizado, tanto vindo de varejo como também de corporativo.

Num ambiente mais desafiador, olhando um pouco para frente se a economia
nao deslanchar, eu vejo muita possibilidade de crescimento principalmente dos
canais corporativos, que continuam, continuam lancando novos bids e ha
sempre a oportunidade para a gente levar o nosso produto de muita qualidade
e também de muita previsibilidade. Isso tem atraido cada vez mais clientes que
ficam e permanecem por muito tempo conosco.

Ja num ambiente um pouco mais otimista eu acredito muito no crescimento
dos canais varejo e também, ja do lado corporativo, as empresas recontratando
- vejam que foram muitas as empresas que diminuiram seus quadros laborais,
e as empresas recontratando a gente vai ter uma demanda contratada ja
comissionada, ja paga muito mais barato, o que vai permitir um crescimento
mais forte. Entdo eu vejo essa mesma dinamica nas cinco regides.

Em adquiridas, na medida em que a gente consegue implementar um modelo
gue se aproxime mais do nosso - eu falo isso, falo de incremento de
verticalizacao, estamos fazendo isso em todas as adquiridas. Por exemplo, no
Centro-Oeste noés inauguramos duas unidades em Goiania, acabamos de
comprar um hospital em Anapolis que ele esta em obras; Ia no interior de Sao
Paulo tem trés hospitais em construcdo; na regido Centro-Oeste sdo varias
unidades de pronto atendimento e também hospitais; a gente estd ampliando
também no sul em funcéo de crescimento organico.

Entdo na medida em que a gente consegue se aproximar mais do nosso
modelo verticalizando, permitir que a gente controle melhor a qualidade e
também mais previsibilidade, a gente com certeza consegue ser muito mais
atrativo, muito mais competitivo e vai ganhando mercado.

A gente vem notando isso sim em algumas regifes, algumas com mais
intensidade do que outras. Vejo as regides do agribusiness mais resilientes
crescendo, e as nossas operacdes nessas regibes tém se destacado muito.
Entdo eu vejo possibilidade de maneira pulverizada em todo o Brasil.
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Com relacdo a sua segunda pergunta, ressarcimento ao SUS, eu acho que séo
vérios fatores que a gente tem implementado: primeiro, o primeiro deles é
aumentando a nossa verticalizacdo, ficando cada vez mais proximo com
unidades proprias, onde o usuario mora, de onde ele trabalha, ou seja,
ampliando cada vez mais acesso. Com rede prépria de muita qualidade a gente
consegue evitar algo que é comum a nossa industria, que € a ida - e isso é
para todas as operadoras brasileiras - niveis similares, mas a gente vem
conseguindo reduzir.

Agora uma pratica adicional que a gente tem feito € a identificacdo ativa de
usuarios que eventualmente podem estar fazendo qualquer procedimento no
SUS e a gente convida o usuéario, manda pegar o usuario, traz para nossas
unidades, ou seja, o ressarcimento ao SUS para nés € um péssimo negécio.
Porque a gente tem uma eficiéncia muito grande dentro de casa, a gente
consegue nao s6 garantir qualidade mas, dado o nosso volume, nosso poder
de compra e a nossa eficiéncia, a gente consegue ter procedimentos com
custos bem atrativos dentro de casa, até porque a tabela de ressarcimento ao
SUS ela é a indenizatoria e tem um acréscimo de 50% sobre seu valor.

Entdo a gente tem trabalhado fortemente, a gente sabe onde € que estdo os
usuarios e vem convidando eles ativamente para trazer dentro de casa. Eu
acho que esse € um trabalho muito virtuoso que tem dado muitos bons
resultados.

Sr. Vinicius: Perfeito Jorge, clarissimo, muito obrigado.

Operadora: A nossa proxima pergunta vem do Sr. Gustavo Tiseo do
Bradesco.

Sr. Gustavo Tiseo: Bom-dia pessoal, obrigado por pegarem minha pergunta,
parabéns pelo resultado, pessoal. Sdo duas perguntas aqui rapidas, uma € em
relacdo aos incrementos de vidas das operadoras adquiridas. Vocé teve um
incremento ali de 17.000 vidas no ultimo periodo e teve um coletivo negativo.

Mas acho que o foco aqui é entender um pouquinho do individual, se vocés ja
estdo ativamente vendendo individual nessas novas. A gente tem aqui na
cabeca que no longo prazo com a verticalizacdo aumentando vocé vem no
individual, mas €é para ter uma logica do que € que pode acontecer com GNDI e
do que é que eles podem pensar no curto prazo de aumento de individual, e o
gue esta ocorrendo nessas adquiridas.

E a segunda questéo é sobre, um pouco mais simples até, é sobre como é que
estamos vendo as parcelas postergadas que estdo ocorrendo pagamento
agora no 1T21, e principalmente no individual se esta tendo alguma PDD
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maior, se esta tendo alguma dificuldade de cobrar esse pessoal. Eu acho que o
coletivo talvez seja mais multi, mas eu queria ter um pouco da visdo de vocés
de como esta a situacado, obrigado.

Sr. Jorge: Gustavo, muito obrigado pelas suas perguntas. Com relagdo ao
plano individual vocé sabe que para n6s o plano individual é um canal
extremamente eficiente. A gente vende esse tipo de produto ha mais de trinta
anos, e ele tem se mostrado ao longo desse periodo todos ser um dos canais
mais rentaveis de todo o nosso portfélio.

No entanto, h4 uma série de cuidados que a gente tem que ter na
comercializacdo desse tipo de produto. Um deles é a verticalizacao plena. A
gente nao tolera a vender planos individuais onde a gente ndao tem pleno
controle de ambulatério, de internagBes de baixa, média e alta complexidade.
Além disso, tem todo um manejo em relacdo aos acordos, aos acordos com a
rede propria de médicos, sistemas, etc., ou seja, tem uma série de cuidados,
ferramentas e conhecimento, assim como também no desenvolvimento do
produto, nas caracteristicas do produto.

E isso faz com que a gente sé consiga abrir venda de planos individuais
naguelas cidades em que nos ja conseguimos implantar na totalidade todas
essas pendéncias, e que aquela que leva mais tempo € a verticalizacdo de
todos os servicos.

Entdo a gente estd numa fase, a gente esta em fase intermediaria; em
algumas cidades a gente ja vende planos individuais e tem tido muito sucesso;
porém outras a gente, sendo mais cauteloso, s6 comecara a venda quando a
gente tiver verticalizacao plena.

Lembro que nos estamos hoje com doze projetos hospitalares em curso em
varias regides brasileiras. Eles tém uma missao dupla: a primeira delas € ja
aumentar o nivel de verticalizacdo onde a gente atua, mas a segunda delas
também é permitir que a gente tenha um portfélio mais amplo de produtos,
incluindo o plano individual. Ai eu acho que a medida que esses hospitais vao
ficando prontos a gente vai se beneficiando do crescimento desse canal.

Com relacdo a inadimpléncia nenhum, a inadimpléncia ndo foi tocada de
maneira nenhuma em todos os canais individuais, por exemplo, o varejo. E
importante de ressaltar que 0 nosso usuario cada vez mais valoriza nosso
produto - e em especial nessas épocas de pandemia, em que a gente vem se
destacando muito atendendo o0s nossos com muito acolhimento, com muita
prontiddo, com as estruturas adequadas.
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Entdo o usuéario vem, por outro lado, valorizando o nosso produto e isso faz
com que a nossa inadimpléncia ndo tenha sido tocada nesse periodo agora,
inclusive no 1T.

Sr. Gustavo: Ta 6timo, ta 6timo Jorge, muito obrigado.

Operadora: Mais uma vez, para fazer uma pergunta por favor digitem
asterisco um. Por favor aguardar novamente enquanto recolhemos as
perguntas.

A nossa proxima pergunta vem do Sr. Gustavo Schroden do Goldman Sachs.

Sr. Gustavo Schroden: Bom-dia pessoal, obrigado pela oportunidade. Eu
gueria s6 tocar no assunto a respeito de preco e de reajuste. O ano passado foi
um pouco atipico, a ANS colocou algumas restrices; eu queria saber o que &
gue a gente, como é que deve, 0 que a gente pode esperar para 20217

Como é que estdo as conversas com a ANS, se vocés puderem adiantar
alguma expectativa a respeito disso para 2021, considerando que ainda tem
essas questbes agora da segunda onda, enfim, qualquer cor aqui acho que
ajudaria a gente, obrigado.

Sr. Jorge: Oi Gustavo, muito obrigado pela tua pergunta. Realmente eu acho
precoce essa discussdo. A gente ndo tem, ndo tem nada muito material que
possa compartilhar contigo; mas a Unica coisa que eu posso te dizer é que o
nosso modelo de negdcios, de novo, ele estd muito preparado para absorver,
para absorver qualquer tipo de variacdo, ou seja, a gente consegue amortecer
muito mais que quaisquer outros modelos de negaocio.

Entdo em épocas de reajuste muito favoravel acaba sendo muito alto, acaba
sendo bom para gente, porque se ficou muito alto a gente migra de outros
produtos para nos, dado que a gente historicamente tem requerido menos
reajuste do que o restante da industria. Esse, e eu falo algo em torno de 35%
nagueles reajustes voluntarios enquanto o mercado requeria, por exemplo, 10
a 20, a gente requeria 7, 6,5%; enquanto o mercado em tempos de inflacdo
meédica mais alta requereu 20, a gente requereu 14.

Entdo veja que a nossa necessidade por reajuste € menor do que o restante
da industria em funcdo, mais uma vez, de todo o nosso modelo verticalizado,
com muita integracdo, com um trabalho muito forte em prevencéo, identificacao
de usuérios que podem se tornar situacbes agudas ou de mais alta
complexidade.

Entdo a padronizacdo de procedimentos, os ganhos de escala, em
suprimentos, tudo isso vem nos ajudando, muita tecnologia, vem nos ajudando
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a amortecer, amortecer a inflacdo médica tdo dura para a industria - no Brasil
nao, para o mundo todo.

Sr. Gustavo: T4 6timo, t4 6timo, muito obrigado. Se eu puder sO fazer um
follow up aqui na questdo sobre depreciagcdo e amortizacdo que o Mauricio
comentou mais cedo, s6 para ver se eu entendi direito: assim, a gente espera
realmente uma depreciacdo maior dadas todas as aquisi¢des que foram feitas;
se eu entendi o que vocé colocou, Mauricio, € que no minimo R$ 100
milhdes/trimestre € 0 que a gente deve esperar de depreciacdo e amortizacao,
€ isso?

Sr. Mauricio: Esse é o patamar de 2020, Gustavo, da Séo Francisco e que vai
permanecer para os proximos quatro anos até ele se exaurir, e ai ndo vai ter
mais, entdo depois vai dar um degrau também no lucro quando acabar e
terminar essa amortizacdo - mas pelos préximos quatro anos ainda vai rodar
nesse patamar.

Sem contar possiveis novas aquisicdes que também possam ser alocadas, vai
depender muito da alocacdo também, do &agio e depois do PPA realizado,
guanto fica pendurado no balanco e nunca amortiza e quanto € amortizado.
Mas o patamar amortizavel Sao Francisco estd nessa faixa de 100
milhdes/trimestre nos proximos quatro anos.

Sr. Gustavo: Ta 6timo, obrigado pessoal.

Operadora: Obrigada. Nao havendo mais perguntas gostaria de passar a
palavra para o Sr. Jorge para as Ultimas consideracdes. Sr. Jorge, prossiga
com suas ultimas consideracoes.

Sr. Jorge: Finalizo aqui agradecendo muito aos parceiros investidores que
acreditam no nosso projeto de levar com muita acessibilidade satude de muita
gualidade para o brasileiro.

E agradeco aqui em especial mais uma vez aos nossos colaboradores, que
vém se desdobrando, trabalhando com muito amor, afinco. Eu aqui mais uma
vez emocionado vejo e vivo a cada dia o empenho do nosso time tao brioso na
tentativa de acolher, da melhor maneira possivel, e sempre com a forca e a
vontade e a coragem de salvar vidas a cada dia. Entdo muito obrigado aos
nossos colaboradores.

E por fim nosso compromisso maior e Unico com o cliente, e dizer que contém
conosco. Estamos com todos os esforcos focados no sentido de atendé-los e
na certeza de que dias melhores virdo - mas até la estaremos firmes para
poder passar por essa pandemia.
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Muito obrigado, bom dia a todos.

Operadora: Obrigada. A teleconferéncia de resultados da Hapvida esta
encerrada. Por favor, desconectem suas linhas e tenham uma boa tarde.
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