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Transcricdo do Webcast de Resultados do 2T22
Hapvida (HAPV3)

Operador:

Bom dia a todos, e obrigada por aguardarem. Sejam muito bem-vindos a divulgacéo dos resultados
do 2T22 do Hapvida. Estardo presentes os Srs. Jorge Pinheiro e Irlau Machado (Co-COEs), Mauricio
Teixeira (VP de Finangas), Marcelo Moreira (VP de Integracdo e Relacdes com Investidores) e
Guilherme Nahuz (Diretor de RelacGes com Investidores).

Destaco aqueles que precisarem de traducdo simultdnea, que a ferramenta estd disponivel na
plataforma. Para acessar basta clicar no botdo interpretation e escolher a opcdo em inglés. Para
aqueles que irdo ouvir em inglés ha opcdo para mutar o audio original em portugués, clicando em
mute original audio.

Este evento esta sendo gravado e sera disponibilizado no site de R.l. da Companbhia, juntamente com
o material completo dos resultados. E possivel fazer o download da apresentacéo clicando no icone
chat. Atencéo para o disclaimer que norteia esta apresentacao, no final da apresentacdo. Durante a
apresentagdo da cia todos os participantes estardo com o microfone desabilitado, em seguida
iniciaremos a sessao de perguntas e respostas.

Para perguntas vocés devem clicar no icone Q&A na parte inferior da tela e escrever seu nome,
telefone e idioma para entrarem na fila. Agora passarei a palavra ao Co-CEO Irlau Machado que ir4
iniciar a apresentacgéo.

Irlau pode prosseguir, por favor.
Irlau Machado:

Obrigado. Um bom dia a todos vocés, muito obrigado por participar da nossa teleconferéncia.
Estamos todos reunidos na nossa sede da Paulista. Eu, Jorge, Marcelo, Mauricio, Bello e Guilherme
Nahuz.

Estamos todos muito felizes de poder divulgar nossos resultados neste momento. Apesar de um
cenario extremamente desafiador ndés estamos bastante animados com a performance do mercado
brasileiro e do setor como um todo, que chegou a liderar 50 milhées de beneficiarios, chegando a
patamares historicos.

Também vimos ao longo desse Ultimo trimestre todos os nossos indicadores tanto financeiros, quanto
operacionais, evoluindo em todas as linhas de forma positiva. Vemos isso como uma tendencia
importante, principalmente em nosso crescimento organico, vemos iSSo como uma tendencia em
termos de crescimento. E vamos olhar agora, junto com Marcelo a quem vou passar a palavra, cada
uma dessas linhas
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para podermos entender melhor qual é a nossa traducgédo do trimestre. Marcelo, por gentileza.
Marcelo Moreira:

Ta 6timo. Obrigada, Irlau. Obrigado Jorge e Mauricio. Bom dia a todos.

Entdo eu gostaria de comecar com o slide 2, que contém um sumario dos principais indicadores
financeiros, onde se destaca nesse trimestre 0 nosso forte e solido crescimento organico com
melhoria da nossa sinistralidade caixa.

Para facilitar na leitura, toda essa apresentacao onde vocés encontrarem dados de 2021, esses dados
estardo combinados entre Hapvida e NotreDame Intermédica. E os dados de 2022 contemplam 6
meses, ou seja, eles incluem janeiro de modo a facilitar na comparabilidade de todos os dados que
apresentaremos aqui.

Dentro da linha do crescimento sustentavel nossa receita alcangou R$ 6,1 bilhdes um crescimento
de 8,7% no trimestre. Esse crescimento se acelera para 11,3 quando a gente olha a fotografia dos 6
meses. E a principal alavanca no crescimento € a expansao no nimero de beneficiarios. Vimos uma
expansao de 6,8 na nossa base de beneficiarios de saude. Esse percentual aumenta para 12%,
guando a gente olha os nossos beneficiarios de planos dentais, alcangamos quase 9 milhdes de
membros com a lideranca absoluta do mercado. E bastante sélido e sustentavel o crescimento que a
gente enxerga nessa frente da receita.

Quando a gente olha para 0s nossos custos e despesas, nossa sinistralidade caixa teve uma redugéo
de 3,5 p.p quando comparado com o mesmo periodo do ano passado. E uma reducéo sensivel,
estamos agora operando a 72,3% de sinistralidade. Certamente aqui é benchmarking de parametro
para toda a indUstria. E um percentual bastante eficiente nessa gest&o dos custos de satde do pais.
No nosso SG&A, a gente enxergou um aumento de 2 p.p. aqui principalmente para uma base em
2021, uma base comparativa extremamente baixa de quando estava em 15%, e alguns fatores
pontuais que a gente vai explorar melhor ao longo dessa apresentacao.

O resultado final € que o nosso EBTIDA alcancou R$ 582 milhdes, € um crescimento de 34%. Aqui a
gente chama de EBTIDA ajustado, mas o Unico ajuste que é feito é a despesa nao caixa do SOP,
entdo aqui acho que esse é um numero bastante representativo e mostra a solidez das nossas
operacfes mesmo em cendrios um pouco mais dificeis, como o que enfrentamos desde o comeco do

ano.

Indo para o slide 3, na linha de lancarmos os principais topicos da nossa agenda estratégica. Vamos
falar do avanco da nossa integracdo. O que a gente observa no nosso dia a dia é um firme
compromisso de toda a organizacdo com a captura das sinergias e da governanca de gestao.

Eu queria até comecar com a governanca de gestdo do lado direito. Como vocés sabem desde

fevereiro estamos com um conselho novo atuante com o comité de auditoria 100% independente.

Na AGOE de abril elegemos um conselho fiscal, esta eleito empossado e trabalhando.
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Implantamos diversos comités de gestdo com executivos da cia membros do conselho e especialistas
externos, que também nos ajudam em termos especificos. E mais recentemente, a cerca de um més
atras reportamos a fusdo de todos os reportes diretos aos Co-CEOSs, exceto operacdes de saude e
integraces. Entdo vocés podem ver aqui embaixo, que € uma lista extensa que envolve RH, TI,
Administrativo, Financeiro, Juridico, Regulatério e inclusive odontologia. Onde todos vocés sabem
que as duas cias jA operavam nacionalmente. Entdo todas essas &reas foram unificadas com o
objetivo de buscar uma simplificacdo administrativa e também na agilidade na tomada de decisao,
obviamente facilitando nossa busca pelas sinergias.

Entdo vamos olhar um pouco a tabela das sinergias. Em fevereiro de 2022, nos apresentamos uma
meta de captura mensal e recorrente das sinergias nos colocamos uma meta de R$ 46 milhGes de
sinergia no més de fevereiro de 2023. Sinergias essas que seriam recorrentes, né. Esse nimero vai
crescendo ano apos ano, até atingir R$ 115 milhdes em fevereiro de 2025.

As boas noticias aqui sdo: primeiro a meta de fevereiro de 2023 ja foi identificada, ja foi calendarizada.
Hoje ja temos plano de acao ou iniciativas ou atitudes, que fazem com que a gente enxergue que
iremos alcancar essa meta em fevereiro de 2023. Estamos nesse progressivo ramp-up para chegar
nos 46 milhdes e ja nesse 2T capturamos e temos refletido no resultado R$ 29 milhdes nos trés
meses.

A gente pode aqui ressaltar, que a Solugdo Nacional foi implementada com 64 mil vidas j& assinadas,
das quais 40 mil estdo ativas em 30/06. O Produto Individual nessas regides da NotreDame
Intermédica ja foi expandido para 70 novos municipios e contamos agora com 23 mil vidas ativas em
30/06. Ja implementamos novas tabelas de compra de materiais e medicamentos, ja estamos
colhendo a cada compra que a gente faz sinergias de materiais, medicamentos, materiais especiais
e uma serie de frentes importantes. Suprimentos também, quando a gente olha uma visdo de
servigcos, dos mais diversos possiveis. E, finalmente acho que vale mencionarmos aqui essa questao
do credenciamento cruzado. O que é o credenciamento cruzado? E a verticalizagio através do
compartilhamento de rede, essa eu posso dizer, que foi até uma das iniciativas, que quando
anunciamos nossas sinergias no comeco desta jornada, essa foi uma que enxergamos ganhos muito
adicionais. A medida que a gente mergulhou em cada uma das geografias das regides do Brasil e
vimos o ganho e ja implementamos.

Entdo acho que sdo muitas iniciativas, e atendendo a pedido de vocés aqui nés fizemos o exercicio
de quebrar a sinergia de R$ 46 milhdes de Ebitda de fevereiro de 2023 nos seus trés principais
componentes. Entdo da forma com que esta hoje em fevereiro de 46, R$14 milhdes virdo de sinergia
de receita. Teremos outros R$ 32 milhdes que virdo de sinergias de custos e despesas, sendo que
eles representam um ganho de 1,2 p.p. na sinistralidade, a que principalmente por conta desses
ganhos e compras de materiais, suprimentos ja falando um pouquinho de protocolos e também o
credenciamento cruzado, que eu acabei de mencionar. E 0,4 p.p. virdo de ganho no G&A. Entdo acho
gue esta aqui decomposto para fevereiro de 2023.
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E obvio que & medida que os anos irdo progredindo, a gente vai ver um peso maior do comercial
aparecendo, mas de imediato a gente consegue ver ai ganhando tracdo de uma forma muito mais
rapida essas sinergias ai no MLR e G&A.

No slide 4 vamos falar um pouco da nossa agenda ASG, cujo foco € ter a sustentabilidade como pilar
do nosso desenvolvimento. Aqui todos vocés sabem que muito tendo sido feito na nossa organizagéo
em cada uma das frentes, na frente ambiental, na frente social e na frente de governanca. O que
vocés veem nesse slide é uma selecao de iniciativas que acontecem praticamente todos os dias nas
nossas diversas operacdes, alcancando todos os nossos 70 mil funcionarios com uma
conscientizacao muito grande. Mas aqui o que eu queria realmente dar destaque € nesse quadrinho
aqui onde a gente estéa falando nessa meta de ser carbono neutro em 2023. Como todos vocés sabem
desde 2021 a NotreDame Intermédica é carbono neutro e agora passados pouco mais de 6 meses
desde a nossa fusdo, estamos assumindo esse compromisso publico de tornar o Grupo Hapvida
NotreDame Intermédica carbono neutro em 100% de nossas operacdes ja em 2023.

E uma meta bastante auspiciosa, mas é uma meta que para todos nés é um orgulho muito grande.
Porque sabemos que estamos contribuindo, ndo apenas com um planeta mais sustentavel, mas
também com essa disseminacdo de valores que estdo em sintonia com as demandas que até a
propria sociedade vem fazendo para todo o setor produtivo e o setor de saude nao poderia ser
diferente. Esse pioneirismo dessas bandeiras para nds é algo assim, realmente motivo de muito
orgulho.

Vamos falar do nosso resultado no slide 5, comegando com a nossa receita liquida. Tivemos um
solido crescimento orgéanico puxado pela linha da saldde. Crescemos tanto nas opera¢des Hapvida
como nas operacdes NotreDame Intermédica. Crescemos em todas as linhas de negoécio, como
vocés podem ver ai em servicos hospitalares nds crescemos, crescemos em planos odontoldgicos.
Mas particularmente a grande alavanca foi a nossa operagéo de plano de saude, a nossa principal
operagdo né, que cresceu ai proximo de 10%. Esse crescimento de 10% € um crescimento, como
eu ja havia dito, alavancado pelo aumento do nimero médio de beneficiarios da cia, uma vez que o
ticket médio ainda esté influenciado pelo cenario passado ai desses ultimos 18 meses, de um cenario
de relativa estabilidade.

NoOs vamos mergulhar um pouco mais nessas andlises de beneficiario e ticket médio, nos proximos
slides entdo por hora eu sé queria focar entdo nos planos odontolégicos, onde a gente teve um
crescimento de quase 12% da nossa base de beneficiarios, sdo quase 750 mil beneficiarios
adicionados na nossa plataforma dental. Obviamente o ticket médio por outro lado apresenta uma
reducédo de 8,6 e aqui pessoal € algo que € sabido de todos vocés, acho que nos ultimos 18 meses
nos M&As que fizemos, eles na verdade abriram uma oportunidade incrivel para a nossa cia promover
esse cross sell e nés buscamos fazer esse cross sell, obviamente que a custo desse ticket médio
menor, mas vender para nossos beneficiarios planos de saude e dental, tem beneficios ndo s6 de
margem que eles ajudam, a margem do dental € maior né, como também de fideliza¢cdo dos nosso
clientes. Entdo estamos muito contentes aqui com as conquistas que tivemos nessa frente
odontoldgica.
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Agora mergulhando um pouco mais no plano de salde no slide 6. Comecando ai com nossos
beneficiarios, de fato o aumento na base de beneficiarios foi o0 grande motor desse nosso crescimento
dos ultimos 12 meses. E agora, 0 que a gente enxerga € na verdade até uma aceleragdo do
crescimento organico né. Entdo indo para a tabela aqui do lado esquerdo, estamos muito contentes
em ver 139 mil novos beneficiarios de adicbes organicas somente no trimestre, € uma meta, que para
nés era um numero muito importante e foi perseguido por todas as frentes. E a gente ja vinha
comunicando com vocés em todo mercado, que enxergdvamos uma melhoria nessa dinamica
competitiva e o resultado ta ai, 139 mil vidas trazidas nesse trimestre.

Mas eu gostaria especialmente de destacar, que eu acho que esse crescimento, além de ser uma
bela meta no trimestre, a gente enxerga que ele é bastante consistente porque ele acontece em
diversas frentes. N6s estamos vendo o crescimento acontecer nos nossos mercados mais maduros,
nos estamos vendo um aumento de PME, especialmente nessa regional aqui sul e sudeste muito
forte e continua com uma tragéo boa. Estamos vendo essa aposta que foi a Solugdo Nacional ja trazer
resultados em um periodo tao curto né, com esse referendo dos nossos clientes que estdo comprando
esse produto né. Assim como a propria expansao do plano individual dentro dessa rede NDI. Entéo,
eu acho que assim, essa pluralidade desse crescimento € algo que faz com que tenhamos bastante
confianga nos meses e trimestres para frente.

Agora falando um pouco do ticket médio nesse slide 7. A boa noticia a respeito do ticket médio é que
estamos iniciando um novo ciclo de reajustes a partir de maio de 2022. Quando a gente olha o ticket
médio de uma organizacdo como a nossa com atividade de M&A, é sempre muito importante a gente
de compor o ticket médio. E quando a gente faz esse exercicio aqui 0 que a gente enxerga € que do
lado de preco e mix houve um crescimento de 2,2% ao longo dos ultimos 12 meses. Sabemos que
esse 2,2 nao é suficiente para o fenbmeno de custo que estamos observando, porém ele é passado.
Esse é o niUmero que estamos vendo no espelho retrovisor, quando a gente olha para frente o cenario
é diferente.

E importante também ressaltar, que o préprio impacto do individual que para nés pesou ai 1,5% a
menor e todos os M&As, que normalmente costumam vir com um ticket médio menor, que no caso
aqui do periodo que estamos observando foram 568 mil vidas, que vieram com ticket médio de R$
166. NOs estamos falando aqui de CCG, que inclusive tem alguns produtos ambulatoriais, Serpram,
Promed e Premium que obviamente ajudaram entdo a comprimir um pouco 0 nosso ticket médio.

Agora esse cenario de ticket médio instavel, ele permeou toda a indUstria de salude e ele ja vinha
vigorando h& mais de 18 meses. Repetindo, a boa noticia é que esse ciclo se concluiu. Entramos
agora em uma nova era, vocés podem ver que estamos iniciando os reajustes agora no 2T, a partir
de maio de 2022. Que vao em uma faixa de 16,2 a 18,5 para os produtos PME, 15,5 no individual e
em torno de 16,5 para produtos de adesdo. Todos esses produtos, cujo reajustes vao sendo
progressivamente empilhados nas nossas receitas e nas demonstracdes de resultados ao longo dos
proximos 12 meses, representam 55% da nossa receita. Entdo a gente ja tem reajuste contratado,
vamos dizer assim, para mais da metade da nossa receita.

Resta agora os produtos corporativos, que também como todos vocés sabem, que é no caso a caso
a partir das tabelas de sinistralidade real e efetiva, e estamos ja promovendo reajustes de forma mais
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arrojada ja a partir dessa mudancga de cenario. Essa mudanca de ciclo a gente percebe que aconteceu
em todas as frentes.

Bom, os reajustes vao ser muito importantes, na equacéo de melhoria da nossa sinistralidade. Mas
para uma empresa como a nossa, eles ndo séo a unica ferramenta que temos. Acho que diferente de
outros players o Hapvida NotreDame Intermédica, a gente ndo depende sé do reajuste para corrigir
uma sinistralidade nés temos na verdade quase que um arsenal de coisas. Mas vamos olhar primeiro
0 nosso resultado do 2T.

Entdo no 2T a gente alcancou uma sinistralidade de 72,3%, quando comparamos com 0 mesmo
periodo do ano anterior € um ganho de 3,5p.p. quando comparamos com o reportado no tri passado
€ um ganho de 0,6 quando comparamos ao 1T cheio € um ganho 2p.p. Entdo senhores da forma que
quiserem olhar, a nossa sinistralidade melhorou no 2T. Mas eu queria trazer aqui mais um ambito,
todos vocés sabem que sazonalmente o 2T historicamente é maior do que o 1T. Mas olhem para a
tabela e vejam que interessante, notem que em reais 0 valor da sinistralidade total caiu de R$ 4,468
bilhdes para R$ 4,400 bilhdes. Entdo ndo estamos falando apenas de uma reducéo percentual através
de diminuig&o, nos estamos falando também de um sinistro menor.

Eu acho que vale aqui essa decomposicdo da nossa sinistralidade caixa, onde esses 72,3 a gente
ainda enxerga de pontos fora da curva, o proprio custo Covid, que ainda impactou no trimestre em
1,0p.p. o reajuste negativo dos planos individuais impactou em 1,0p.p. e principalmente aqui nos
temos 1,9p.p. que é a sinistralidade maior das empresas que foram adquiridas, e que justamente
requerem maior verticalizacdo ao longo do tempo. Neste 2T o impacto da captura das sinergias ainda
€ pequeno, mas ao longo dos proximos trimestres a gente acredita que ele progressivamente se
tornara mais e mais relevante.

Mas aqui acho que tanto o custo Covid, quanto o reajuste negativo, também sdo melhorias que ao
longo dos préximos trimestres iremos capturar. Mas a principal oportunidade que a gente enxerga €
na sinistralidade das empresas adquiridas, com as nossas estratégias.

E ai, eu acho que o slide 9 complementa muito isso, ele é quase autoexplicativo né. Do lado esquerdo
da pagina a gente vé o resultado das operacbes Hapvida, da verticalizacdo. E do lado direito da
NotreDame Intermédica. No topo da pagina o que a gente percebe muito claramente, Hapvida
operando em patamares elevadissimos, realmente os melhores da indlstria em termos de
verticalizacdo. Atingindo 96% de verticalizacdo das internagbes e 86% de verticalizacdo das
consultas. Do lado da NotreDame Intermédica opera¢des mais maduras, aquele aumento progressivo
das verticalizac6es a medida que foi realizado o trabalho ao longo de todos os anos.

O curioso quando a gente olha a parte debaixo da tabela, ambas as cias empreenderam inUmeros
esforcos de M&A, expandindo suas operacfes para além de suas fronteiras e entrando em novos
territérios. E ai o que foi o resultado, nés vimos uma diluicdo da nossa verticalizagdo. E esse é 0
trabalho agora feito por toda a operacdo, em cada geografia com um olhar do que precisa ser
verticalizado é um hospital, PA, centro clinico, diagnostico, oncologia, alto custo ou baixo custo. Esse
€ um trabalho permanente que vem sendo feito pelas nossas equipes operacionais. E ai eu acho que
dentro dessa visdo, eu queria mostrar entao e parar aqui um minuto para falar da nossa rede prépria.
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Porque dentro da visdo que a gente tem, do atual cenario da satde no Brasil, essa nossa estratégia
de verticalizacdo com qualidade de médica e moderna estrutura de atendimento é fundamental para
enfrentar esse desafio de entregar saude de qualidade com prec¢os acessiveis. A gente apresenta o
nosso novo hospital em Brasilia inaugurado em abril de 2022, apresentamos o PA Salvalus aberto
em SP, hospital de Mandacaru e PA Cidade Nova no Rio de Janeiro. Entdo varias regides com uma
infraestrutura de fazer inveja. Unidades bonitas, pensadas em termos de fluxo de atendimento, de
agilidade, produtividade e com investimentos eficientes também. E ai eu acho que vale apena até
destacar aqui essas duas unidades no topo da pagina, sé para dar um pouco da visdo dos diversos
momentos de uma Companhia de abrangéncia nacional, como a nossa tem.

Hospital Brasiliense, nosso primeiro hospital na regido de Brasilia. Hapvida vinha crescendo em
Brasilia GNDI também tinha vidas em Brasilia, e agora ele passa a ser ndo s6é uma ferramenta de
verticalizacao da alta complexidade, como também passa a ser uma bandeira para a nos ajudar a
vender na regiao.

Em comparacédo PA Salvalus, o que acontece quando temos um local com densidade de membros,
como é por exemplo a cidade de Sao Paulo e a zona leste, que eu arrisco a dizer que boa parte de
vocés ja conhecem o hospital Salvalus. Esse PA foi aberto com que objetivo? que a gente tire todos
os atendimentos ambulatoriais, veja séo 46 consultorios que a gente inaugurou, nds estamos tirando
de dentro do hospital Salvalus para torna-lo ainda mais uma estrutura de altissima complexidade
ganhando escala, ganhando beneficio, ou seja, aqui eu acho que o resumo é esse jogo de melhoria
de custo com qualidade em uma empresa como a nossa ele é continuo. Ele acontece em mercados
novos onde ele entrou e ele também é capaz de acontecer em regides mais maduras, onde estamos
operando.

Indo para o slide 11 nossas despesas administrativas e comerciais. As despesas administrativas no
trimestre alcancaram 9,6% isso € ligeiramente mais alto que os ultimos dois trimestres onde a gente
teve 9,3 e 9,2. Quando a gente faz uma decomposi¢cdo desses principais fatores por traz desse
aumento de 0,2 e 0,3 0 que a gente observa é que tem muito a ver com 0s nossos esforgos e
investimentos que a gente tem feito ndo so6 na integracao das duas cias, como também de T.l. a gente
esta entrando em uma fase critica de finalizagéo de diversos projetos superimportantes e é bem essa
linha de servicos de terceiros, que cresce mais. De novo acho que comparar com o 2T de 2021 seria
um pouco injusto, porque foi um ponto fora da curva porgue naquele 2T nés ja tivemos uma reversao
de contingéncias, quando o normal é vocé ter um certo nivel de despesas de contingéncias e tributos.

Nas despesas administrativas a mensagem principal € que estamos atentos, encaramos essa linha
como custo fixo e precisamos diluir. E eu acho que no dia a dia, que a gente vivencia as oportunidades
s&o inimeras. E um compromisso com disciplina que nds estamos reafirmando aqui com voces.

Dentro das despesas comerciais, a gente pode olhar que nos Uultimos trés trimestres estédo
basicamente estaveis em 7,5%. Queria fazer aqui s6 dois comentarios bastante breves, primeiro nos
promovemos uma realocacdo em todo o periodo histérico que vocés estao observando aqui de duas
linhas, que séo as linhas de propaganda e publicidade onde temos MKT e PDD, entdo eles séo do
G&A e véo para as despesas comerciais, mas esse movimento aconteceu em todas as linhas, entéo
essa comparacao ndo esta afetada por isso aqui € s6 um esclarecimento.
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Um outro comentario importante dentro das despesas comerciais, é que estamos e continuamos a
ver inadimpléncia estavel ndo temos visto nenhuma pressao na linha de inadimpléncia, esse também
€ um outro indicador que a gente acompanha sempre e ndo temos visto nenhum aumento. O Ultimo
comentario nesse slide, eu s6 queria reforcar que nessas despesas administrativas caixa né, que o
Gnico ajuste que a gente promove aqui sdo os Stock Options, ou seja, a despesa contabil do SOP
que nesse trimestre foi de R$ 144 milhdes. No proximo trimestre, o terceiro do ano, teremos
novamente uma carga parecida de R$ 130, R$ 140 milhdes. Porém, a partir de 4T a gente tem um
degrau importante e a gente cai para a ordem de R$ 60, R$ 70 milhdes. E uma queda importante e
que ja esta contratada, porque faz parte do cronograma de amortizacdo do SOP, tem a ver com 0s
periodos de vesting, entéo ja no Gltimo trimestre a gente vai ver uma reducdo importante nessa linha.

Com relacdo ao Ebitda no slide 12, realmente a melhoria da sinistralidade foi a alavanca do
crescimento do Ebitda 34% melhor vs. o trimestre passado alcancando 9,6. Eu ndo vou repetir aqui
as principais alavancas. O destaque que eu queria dar aqui é com relagdo ao nosso lucro liquido
ajustado, vocés podem notar que nés estamos reportando prejuizo liquido de R$ 312 milhdes, sei da
importancia do lucro liquido e que todos vocés acompanham isso, mas o lucro liquido sempre é visto
como uma proxy do fluxo de caixa, e eu acho que nesse caso particular nés temos duas rubricas que
teriam afetado negativamente nosso lucro liquido, que é amortizacdo desse programa de SOP e
amortizacao dos intangiveis de todos os M&As que a gente fez, que tem um peso muito grande, mas
gue ndo tem esse impacto caixa. Entdo aqui a gente vem acompanhando com essa luz do lucro
liquido ajustado que no trimestre ficou em R$ 241 milh&es e ai quando vocé retorna o IR, o resultado
financeiro e a depreciacéo a gente chega no Ebitda de R$ 582 milhdes.

E finalmente, j& que estamos falando de caixa, a gente tem uma forte conversao do Ebitda em caixa
mesmo em periodos desafiadores, vocés podem ver aqui que 0 nosso fluxo de caixa das operacdes
no trimestre alcancou R$ 569 milhdes, investimos R$ 168 milhdes para inaugurar essas belissimas
unidades aqui. Entdo antes das dividas financeiras nés tivemos um fluxo de caixa de R$ 401 milhdes.

Dois ultimos comentarios que valem a pena serem feitos, primeiro com relagcdo ao alongamento do
perfil da divida Mauricio, Rodrigo e todo time concluiram nesse trimestre no més de maio a emissao
de uma nova debenture de R$ 2 bilhdes essa debenture foi muito importante para nés ndo apenas
para alongar o nosso perfil de divida, n6s tinhamos algumas dividas vencendo em 22, 23 e 24 que
jogamos para daqui a 6 e 7 anos (2028 €2029). Mas principalmente também reduzir o custo da divida,
nesse caso aqui em particular essa debenture foi captada a CDI +1,6 e foram amortizadas dividas
gue estavam a CDI +2,5 o que fez com que o custo global da cia caisse de 1,79 para 1,69 e o duration
médio da nossa divida fosse para praticamente 4 anos.

Entdo eu acho que esse foi um esforco muito grande e que vem se somar a outros esforcos que ja
foram feitos, como por exemplo a prépria emisséo do tri, que também fez com que nossa divida fosse
até 2031. E agora que estamos nessa trajetéria de retomada da nossa rentabilidade, um outro
trabalho extenso que foi feito pelo time foi uma apuracédo detalhada do nosso saldo de agio e mais
valia. Dividimos aqui em dois grupos os M&As anteriores a fevereiro de 2022, nds temos praticamente
R$ 14 milhdes, que estdo e continuardo a ser utilizado a medida que fomos incorporando todos esses
M&As que fizemos. Entdo é um estoque saudavel que esta sendo usado, e que a gente planeja utilizar
mais ou menos até 2024, 2025. E partir dai temos essa nova cobertura, esse escudo de quase R$ 30
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bilhdes que vem da fusdo Hapvida NotreDame Intermédica, cujo cronograma a gente estima que va
até 2031.

Entdo a gente vinha comunicando com vocés, que a gente enxergava uma estrutura fiscal eficiente
dos préximos 6 a 7 anos, e agora a gente enxerga que isso vai se alongar nos proximos 9 anos.

Com isso eu queria encerrar essa sessao da apresentacao e passar a palavra para o Dr. Jorge.
Jorge Pinheiro:

Muito bom Marcelo. Parabéns, pela apresentacao clara. Acho que trouxe uma serie de dados que a
maioria dos investidores nos cobravam, o time se organizou no sentido de atendé-los da melhor
maneira possivel. Espero que a gente tenha feito isso na confianga de todo time. Entdo eu e Irlau
agradecemos a presencga de todos nesse call em nome de todo nosso time. E queria fazer uma
lembranca rapida, reforcar o que ja foi dito aqui nés estamos reportando resultado de um segundo
trimestre e lembrem que foi de maneira importante impactado pelo Covid. Em que agradecemos 0s
mais de 70 mil colaboradores, que trabalharam de maneira diligente e a gente mais uma vez
conseguiu atender a todos 0s nossos pacientes com pontualidade, acolhimento e especialidades que
precisavam. Muito obrigado a todos.

Lembro também que foi um trimestre ainda fortemente impactado pelo reajuste negativo, no més de
abril por exemplo foi um més de impacto maior em que toda nossa base clientes sofreu o reajuste
negativo de 8%. Periodo também que sofremos pressoées inflacionarias, mas apesar de todo esse
contexto desafiador a empresa mostra em fungéo de toda a for¢ca do seu modelo e da disciplina dos
times, a empresa mostra nimeros satisfatérios e bem positivos.

Na saude primeiramente o crescimento organico, em um pais que retomam o crescimento. Hapvida
e NDI lideres nesse momento ganhando share mais do que outro competidor mostrando atratividade
dos seus produtos. E o segundo ponto naturalmente € o controle de niveis de sinistralidade de
maneira Unica a empresa dava todas as suas condi¢des, sua verticalizacdo, integracao ferramentais,
conhecimento, tecnologia a empresa se destaca mais uma vez no controle de sinistralidade sempre
apresentando um bom servico. E por fim, foi um trimestre que deu inicio as capturas de sinergias e
ja apresentamos varios numeros importantes de sinergias oriundas da area comercial, sinergias
oriundas de custo, G&A etc. Estamos bem satisfeitos, é claro que ndo chegamos ainda em niveis de
sinistralidade historicos, por forca de todo o ambiente que nos cerca. Mas estamos bem seguros com
o melhor caminho para que a gente consiga fazer diferenca e entregar saude de muita qualidade e
maneira acessivel.

Entdo abrimos aqui a todas as perguntas, estamos todos a disposicdo para mais algum
esclarecimento. Muito obrigado a todos.

Operador:

Agora iniciaremos a sessdo de perguntas e respostas para investidores e analistas. Par fazer
perguntas vocés devem clicar no icone Q&A na parte inferior da tela e escrever o seu nome, empresa
e idioma para entrar na fila.
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Ao ser anunciado uma solicitacdo para ativar o seu microfone aparecera na tela, entdo vocé deve
ativar o seu microfone para fazer perguntas. Solicitamos, por gentileza, que as perguntas sejam feitas
todas de uma Unica vez.

Vamos a nossa primeira pergunta, é do Vinicius Figueiredo analista sell side Itad BBA. Abriremos o
seu audio para que vocé possa realizar sua pergunta. Vinicius pode prosseguir, por favor.

Vinicius Figueiredo:

Bom dia, pessoal. Vocés me escutam?
Marcelo Moreira:

Sim, muito bem.

Vinicius Figueiredo:

Boa, excelente. Obrigado por pegar minha pergunta. O comportamento do MLR, como vocés bem
disseram, ele surpreendeu para o lado positivo principalmente depois de olharmos o resultado de
outras empresas listadas no mesmo ramo. Eu queria entender se de alguma maneira vocés acreditam
gue dado o modelo verticalizado, com um cuidado mais coordenado vocés ja tinham antecipado essa
volta de procedimentos, que tem afetado tanto a indlstria ou se de alguma maneira vocés conseguem
canalizar mais esse spike em frequéncia e distribuir mais ao longo dos préximos trimestres.

E além disso, se eu puder fazer um segundo ponto, eu queria entender se o0 aumento de planos mais
verticalizados nas operacgfes de Belo Horizonte, vocés comentaram que na vertical Hapvida vocés
tém aumentado bastante a participacdo desses planos. E também o ganho da participacdo do
pagamento de produtos do copagamento, se eles sdo expressivos a ponto de ajudar a reduzir o MLR
ja nesse tri. Muito obrigado.

Irlau Machado:
Quer comentar Jorge?
Jorge Pinheiro:

Vinicius, obrigado pelas perguntas. Comec¢ando aqui a responder, sim eu acho que a nossa empresa
Hapvida NDI sempre se pautou dentre as principais diretrizes de modelos de verticalizagcdo. Muito
mais do que isso, integrando as suas unidades fazendo com que a empresa consiga se proteger mais
de oscilagbes de volume, que foi 0 que nos vimos agora no 2T. Uma brutal procura dos nossos
servicos de emergéncia em todo o pais, de uma maneira quase simultanea e para falar a verdade,
quase todo mundo né. Pessoas afetadas com sintomas de Covid e também com outras doencas virais
em sua maioria procuraram as nossas unidades.
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Agora dado nosso modelo verticalizado, plataformas digitais podendo atender na casa do usudario,
tiveram um impacto importante nesse periodo. Uma série de integracbes fazendo com que a gente
consiga ser mais efetivo e linhas de cuidado correndo desde ambulatorio até area hospitalar. Um
processo continuo de verticalizagdo, que o Marcelo muito bem apresentou aqui.

A gente continua apresentando e inaugurando novas unidades nos ultimos meses tivemos em SP,
RJ, BH, Brasilia, Recife, Manaus entre outras. E o0 plano de incremento de verticalizagdo continua, é
um processo continuado. Isso tudo faz com que a empresa seja bem mais protegida dado todo esse
ferramentado que a gente tem, o uso de tecnologia e programas de prevencdo fazem com que a
gente consiga se proteger mesmo ofertando um volume muito acima ndo habitual, que foi o que
aconteceu no 2T.

Entdo a gente segue confiante na trajetéria do MLR. E importante lembrar que os segundos e terceiros
tris tém essa caracteristica de um pouco mais de volume. Agora a gente nota com muita esperanca,
nos meses seguintes do 4T e 1T do proximo ano, a gente estara muito proximo da recomposi¢cédo
plena do ticket médio. Aliado aos volumes muito préximos aos niveis histdricos e muito seguros de
gue estamos no caminho certo para atingir mais a frente os nossos niveis de MLR.

Por fim, verticalizacdo sim como eu falei la em BH, ndo s6 temos sinergias em CPEX a NDI acaba de
inaugurar uma grande unidade em Betim de pronto atendimento, que serve as duas verticais. Agora
Unicas com um sé comando regional, comando comercial, relacionamento e isso ja traz sinergias e a
gente consegue se beneficiar disso sim.

E por fim, copay do trabalho continuado, dindmico em que é usual em tempos inflacionarios. Trocar
inflacdo pela implementacdo de copay, que é supereficiente agrada e satisfaz a necessidade do
contratante e também regula de uma maneira mais inteligente a sinistralidade.

Vinicius Figueiredo:

Excelente, Jorge. Muito obrigado pela resposta e aproveito aqui também para elogiar o contetdo da
apresentagdo, um diclosure bem completo, os comentérios das sinergias ajudam a gente bastante.
Obrigado.

Operador:

A proxima pergunta é do Fred Mendes, analista sell side BOFA. Abriremos o seu audio para que vocé
possa realizar sua pergunta. Fred pode prosseguir, por favor.

Fred Mendes:

Obrigado. Bom dia, vocés me escutam? Perfeito. Obrigada pessoal. Eu tenho duas perguntas aqui
também, acho que a primeira delas foi um pouquinho de net adds, parece que nesse tri em particular
tiveram alguns contratos grandes, que foram fechados e ja contabilizados. Sé para entender a
dindmica, um contrato do MC Donald’s ele ja entra no plano nacional, acho que esse é o primeiro
ponto. E se ja tinha algum tipo de negociacao prévia em relacéo a isso ou se ele iniciou, quando vocé
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lanca o plano nacional, que vocé tem um prazo curto para vocé fechar um contrato como esse. Essa
seria a minha primeira pergunta.

A segunda, acho que o Marcelo colocou muito bem ali na apresentacado também no slide 2, vocés
dao um detalhamento interessante de sinergias. Eu queria entender se a sinergia dos R$ 46 milhdes
elas entram nesse base case, que vocés tinham inicialmente ou se vocés eventualmente estdo
revisando um pouco. Eu me lembro que na apresentacéo inicial tinham duas barras, uma delas com
um upside ali do que eventualmente estava sendo colocado para entender como essa sinergia
conversa com aquele slide inicial da apresentacao das sinergias. Obrigado, pessoal.

Irlau Machado:

Primeiramente sobre a questdo dos contratos. O interessante gue nds estamos vendo, € a qualidade
do crescimento orgéanico, que nds estamos tendo. Porque ele esta acontecendo em todas as linhas.
Em PME, individual, planos de adeséao e no corporativo. Em todas as linhas nos estamos percebendo
esse crescimento e para gente nos motiva muito. Em segundo, o contrato do MC Donald ’s na
realidade nds conseguimos viabilizar, como vocé esta dizendo, nao vou entrar em muitos detalhes a
respeito de negociacdo com clientes. Mas sem davida nenhuma, o fato de termos um produto nacional
foi 0 que motivou esse processo como um todo de aquisicdo desse cliente. E 0 nosso crescimento
em net adds foi pulverizado em todas as linhas, por isso estamos bastante animados e com
perspectivas boas do futuro aqui.

No caso especifico das sinergias eu vou deixar até o Marcelo falar um pouquinho, mas este é um
namero que a gente ja vinha deslumbrando. Existem oportunidades fora esse numero? existem. NOs
estamos ainda varrendo, é o inicio de um processo, a gente falando ai de talvez 120 dias juntos e
com um time espetacular, inclusive a lideranca desse time é o préprio Marcelo. Estdo construindo
todo um cenario de oportunidades de sinergias. Marcelo, vocé quer comentar?

Marcelo Moreira:

Perfeito. Eu acho que, ter alcancado a meta de R$ 46 milhdes no més de fevereiro, ja foi motivo até
de celebracao aqui, da nossa organizacao e do nosso time, que esta liderado por mim e Heraldo do
lado Hapvida. Mas nos também ja dissemos aqui, que a gente ndo para nesse nimero, entao por
enguanto Fred o que estamos comentando aqui com todos vocés aqui, € que temos um road map
muito claro, de que nés iremos entregar os R$ 46 milhdes em fevereiro de 2023. Ainda ndo estamos
ajustando o numero, acho que a governagdo como um todo estéd perseguindo novas frentes e ndo
iremos parar ai. Mas por hora estamos contentes com esse 46.

Fred Mendes:

Perfeito. Super claro Irlau e Marcelo. Obrigado.
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Operador:

Nossa proxima pergunta € do Mauricio Cepeda, analista sell side do Credit Suisse. Mauricio iremos
habilitar o seu microfone para que vocé possa realizar a sua pergunta. Mauricio pode seguir, por
favor.

Mauricio Cepeda:

Oi, pessoal. Bom dia. Obrigado pelo espaco aqui. Eu tenho algumas perguntas um pouco de ambiente
competitivo. A gente entende que faz um tempo que o ambiente competitivo esta ha um tempo
conturbado e que algumas operadoras estdo entrando em dificuldades de requisitos regulatérios.
Ent&o eu queria entender, se vocés estdo vislumbrando a volta de carteiras importantes de clientes
um pouco da magnitude se vocés estdo vendo isso para frente, se vocés ja estdo sentindo um
ambiente um pouco mais racional na hora de negociacédo de contratos antigos. Um pouco dessa
perspectiva de que oportunidades estdo se abrindo agora com o ambiente competitivo até mais
racional.

E eu queria fazer uma segunda pergunta insistindo até em um ponto que eu fiz no quarter anterior,
sobre a questdo do clean up de carteiras. A gente entende que houve algumas ondas de clean up e
o turn esta relativamente alto. Se vocés veem risco de mais clean up e se por acaso vocés vislumbram
algum tipo de solucao de transicdo comercial, como € visto que vocés compram operadoras que nao
tem muito o perfil do que vocés estdo acostumados de beneficiarios, contratos e se vocés pensam
em ter algumas solugcbes comerciais transitérias até que a verticalizacdo se estabeleca naquela
regido. Muito obrigado.

Irlau Machado:

Primeiramente olhando o clean up de carteira. A gente fala um clean up, quando ele é mais intenso
em funcd@o de aquisi¢cdes que nos fazemos. Agora ele € ato continuo, o tempo inteiro da empresa
porgue 0 nosso objetivo € manter contratos equilibrados. O contrato precisa estar equilibrado, para
gue a agente possa gerar o valor que o nosso acionista busca. Entdo muitas vezes néds oferecemos
produtos diferentes e temos empresas que nés adquirimos, onde nés direcionamos para um produto
bem mais verticalizado, para que a gente possa conviver com esse cliente com reajustes menores,
mas ele é sempre continuo.

Nesse momento a gente acha que fez um 6timo trabalho das empresas recém adquiridas em termos
de clean up, ndo estamos vislumbrando alguma coisa muito forte nos préximos meses. Do ponto de
vista de racionalidade de mercado vocé tem razdo, basta ver os balancos que foram recentemente
publicados por varios dos nossos concorrentes e a gente pode perceber, que o indice combinado
operacional dessas empresas € inviavel e precisa de manutencao, resiliéncia e estabilidade. Isso por
obvio gera grandes oportunidades competitivas para nds de retorno de carteiras, o que a gente vé é
gue uma grande maioria dos concorrentes ja entendeu a dificuldade e existe uma racionalidade no
mercado.

Alguns poucos, frutos do desespero, buscam até um processo de run in, ou seja, vender para ter
aquilo ali para recompor receita do curto prazo, uma vez que produtos com algum nivel de caréncia
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oferecem a receita e ndo necessariamente o custo. Mas nos estamos vendo isso de uma forma, com
a competitividade maior da nossa parte.

Mauricio Cepeda:

Perfeito. Clarissimo, obrigado. Queria aproveitar parta elogiar a apresentacdo, foi bem estruturada
com pontos claros o disclosure ficou muito bom. Obrigado.

Operador:

A nossa proxima pergunta é do Yan Cesquin, analista sell side do BTG Pactual. Yan iremos habilitar
0 seu audio para que vocé possa realizar sua pergunta. Yan pode prosseguir, por favor.

Yan Cesquim:

Bom dia, pessoal. Bom sdo duas perguntas do meu lado. A primeira é sobre crescimento das vendas
de individual, a gente vé que essas vendas tem avencado bem, chegando quase na metade das
adi¢cbes liquidas do trimestre e boa parte vem de Hapvida enquanto Intermédica cresce mais
lentamente no seguimento, que é natural. Mas eu queria saber se vocés podem dar um pouco mais
de cor sobre os drivers do crescimento, se esperam que esse ritmo continue. Essa é a primeira
pergunta.

E a segunda pergunta é mais técnica sobre balanco. A gente notou que a divida liquida teve um
aumento de 6,2 bi para 6,7 bi no tri aumentando cerca de R$ 500 milhdes. Mas vocés mostram um
fluxo de caixa operacional pds Capex de R$ 401 milhdes né e R$ 160 milhdes pds dispéndio com as
aquisicdes. Eu queria s6 entender a variacdo dessa divida, porque a gente ndo esta conseguindo
conciliar dado que vocé teve essa geracdo de caixa operacional. Entdo se tiver algum efeito para
explicar isso, algum ajuste de contas a pagar de aquisi¢do, atualizacdo monetaria da divida ou algo
gue explique esse efeito né. Sao essas duas perguntas pessoal.

Irlau Machado:

Plano individual o que nds vemos € o seguinte, talvez seja um pouco misterioso para todos, mas NDI
de fato ja comercializava plano individual no passado, de fato. S6 que nos comercializamos em
empresas que nos adquiriamos ao longo do tempo, foi um resquicio de carteira, mas que sim nos
estruturamos para comercializar esses planos com a juncao de tecnologia com Hapvida nés langamos
esse plano em outras 72 pragas e isso foi pra gente fundamental pra gente também adquirir mais
conhecimento e dinamizar a venda de planos individuais nessas pracas. Eu acho que essa dindmica
tende a continuar e vamos lembrar que talvez somos uma das poucas empresas do pais, que ainda
comercializa plano individual de forma dindmica. Algumas das que hoje comercializam estdo com
dificuldade bastante importante e talvez tenham mais dificuldade em termos de precificacdo de
oferecer concorréncia eficaz.

No caso especifico de balanco, ai eu passo a palavra para o Mauricio, mas eu acho que talvez o
férum seria outro. Mauricio, fique a vontade.
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Mauricio Teixeira:

Muito obrigado, Irlau. Yan, obrigado pela pergunta. Esse crescimento da divida liquida tem uns efeitos
naturais dos juros elevados no Brasil, que vai corrigindo a divida. Teve uma parcela residual do M&A
da fusdo Hapvida com Intermédica, que ficaram para os investidores estrangeiros um resquicio de
parcela paga, que foi efetivada no caixa e saiu no 2T. E o Capex, que a gente viu relevante nessas
unidades inauguradas, que foi mais forte ainda no 2T, no imposto de renda j& reduzido utilizando
beneficio dos agios, mas nada diferente disso. Juros mais altos e essa parcela residual dos
investidores estrangeiros.

Yan Cesquim:
Boa, esta claro pessoal. Muito obrigado.
Operador:

A sesséo de perguntas e respostas esta finalizada. Com isso o evento de divulgacao dos resultados
do 2T22 do Hapvida estd encerrado. As perguntas que ndao couberam no call, serdo respondidas
individualmente na sequéncia pela area de Relacdo com Investidores. Muito obrigado aos
participantes e tenham um bom dia.




