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Transcricdo de Teleconferéncia
Hapvida
Resultados do 3T23

Operador

Ol4 a todos, e obrigado por aguardarem. Sejam muito bem-vindos a divulgacdo dos
resultados do 3° trimestre de 2023 do Hapvida. Estardo presentes os senhores Jorge
Pinheiro, CEO, Mauricio Teixeira, Vice-Presidente de Financas e Guilherme Nahuz, Diretor
de Relacdes com Investidores.

Destaco aqueles que precisarem de traducdo simultanea que a ferramenta esta disponivel
na plataforma. Para acessar, basta clicar no botdo "Interpretation" e escolher a opgédo
inglés.

Este evento esta 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

Ol&, bom dia a todos e muito obrigado por participarem de mais um evento de divulgacao
de resultados. Estamos reportando o terceiro trimestre de 2023. Estamos reunidos aqui, eu,
Mauricio, Guilherme, Candido Neto e o nosso time de RI, o Belo, a Gleycianne, a Paloma,
para compartilhar ao mercado alguns detalhes adicionais sobre os resultados desse
trimestre.

Continuamos firmes e disciplinados na nossa trajetoria de recuperacao de margens, tri apés
tri, consistente com 0 nosso planejamento estratégico que dividimos com vocés no inicio
do ano.

Nossa retomada reforga a confianga que temos no nosso modelo de negdcio. Comecando
aqui no slide 2 da apresentagéo, temos um panorama geral do trimestre. Nesse periodo,
permanecemos fiéis aos nossos compromissos de expansdo de margem, com a melhoria
importante de sinistralidade.

Essa melhora foi resultado de grandes esforcos de um time engajado e compromisso com
a nossa filosofia. O indice de sinistralidade foi positivamente impactado pela recomposicao
dos tickets através tanto dos reajustes dos contratos existentes necessérios para o
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equilibrio financeiro dos mesmos quanto pela venda nova que vem trazendo contratos com
niveis de rentabilidade dentro do que buscamos.

O indice também foi beneficiado, claro, pelas iniciativas de aumento de verticalizagéo e de
redesenho de produtos. Também apresentamos diluicdo das despesas administrativas, em
linha com o que esperavamos em termos de ganhos de eficiéncia e sinergias.

Do lado financeiro, continuamos diligentes na reducédo da nossa alavancagem através da
manutencdo de uma geragdo de caixa sustentavel. Nossa conversdo de Ebitda em caixa
segue em linha com 0s nossos niveis histéricos.

Adicionalmente, concluimos o processo de alienac¢do de nego6cios ndo-core da companhia
que haviamos anunciado no inicio desse ano, contribuindo para a desalavancagem.

Passando para o slide 3, entregamos em outubro dois novos hospitais. O Hospital Rio Preto,
para cuidarmos ainda melhor dos nossos beneficiarios da regido Sao José do Rio Preto,
onde adquirimos a HB Saude.

E o Hospital Pediatrico Rio Solimdes, em Manaus, Amazonas, um moderno, especializado
equipamento nessa cidade tdo importante para nés. Os nossos investimentos e esforgos
na ampliagdo e qualificagcdo da rede prépria, com seus 87 hospitais, tem nos permitido
apresentar indicadores de qualidade assistencial, na sua maioria, superiores aos da
ANAHP, que €é a associacao que retne os melhores hospitais brasileiros.

Avancando para o slide 4, eu gostaria de compartilhar um pouco mais os tivemos com
relacdo ao que apresentamos no apelido de julho, onde nossos reajustes meédios
acumulados de maio a setembro para todas as carteiras estdo em torno de 15%, sendo
14.8 para grandes empresas e 14.4 para empresarial, ou seja, estamos mantendo o ritmo
conforme comecgamos esse ciclo.

Em TEA ja sdo mais de 50 novas salas entregues esse ano, onde atingimos 85% de
verticalizac@o na Regional 1, acima do que haviamos estimado e a Regional 2 tem tido
avangos importantes.

Em sistemas, além das implantacdes que tivemos de maio, julho e agosto, estamos
programando a virada da NDI em Minas Gerais para dezembro, j4 abarcando tudo o que
temos aprendido para irmos ainda mais preparados para essa implantacao.

Nesse meio tempo, 0 cronograma para a virada de sistemas da NDI em Sao Paulo foi
estudado e detalhado. A implantag&o ocorrer4 em fases ao longo do primeiro semestre de
2024, comecgando pelas unidades assistenciais e finalizando assim com operadoras de
saude.

E por fim, concluimos diversas incorporag¢des societarias como vocés tém acompanhado,
holdings, hospitais, tudo avancando conforme planejado. Antes de passar a palavra para o
Mauricio, que vai detalhar um pouco mais 0 nosso resultado com vocés, quero concluir que
continuamos escrevendo um 2023 de forma equilibrada e diligente, disciplinados na
recomposicao de tiquetes, fortalecendo nossas unidades e objetivos operacionais e
buscando a recuperacédo das nossas margens.
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Agradeco a contribui¢do de todos os nossos colaboradores, médicos, dentistas, corredores,
fornecedores e da confianca e atuacao do Conselho de Administracdo, além de acionistas
e principalmente nossos clientes, razdo fundamental dos nossos esfor¢os. Reafirmamos o
Nnosso compromisso em servir 0 povo brasileiro, cuidando da sua saude, sempre com
qualidade e de maneira acessivel. Mauricio, por favor, pode prosseguir.

Mauricio Teixeira

Obrigado, Jorge, e bom dia a todos, obrigado pela presenca. Estamos celebrando hoje,
além da execucédo desse plano que o Jorge acabou de comentar, também o aniversario do
Dr. Jorge, parabéns mais uma vez, e celebrando também a execuc¢ao de todo o plano que
a gente compartilhou com vocés desde o comeco do ano e o reflexo disso no resultado.

Eu queria comecar aqui pelo slide 5, onde a gente fala de receita liquida, em que a gente
mostra o resultado da estratégia que a gente comunicou para vocés de reajustes para a
recomposi¢cao das margens, reajustes necessarios para recompor as margens do nosso
portfélio.

A gente pode ver nos planos de salude o crescimento geral da receita em 8,9%, mas em
planos de saude, um crescimento de receita de 10,3% ano contra ano, reflexo de um
aumento do ticket médio de 11,8%, que € um pouco menos do que o reajuste que a gente
mostrou que tem questdo de mix e mudanca de produto e uma queda do numero de
beneficiarios ano contra ano de 1,3%.

Na parte de odonto, a gente tem um crescimento no nimero de beneficiarios médio ano
contra de 3,2%, ticket de 2,0% resultando num crescimento de receita de 5,2%. Quando a
gente fala de servicos hospitalares que incluem outros servigos, essa queda aqui é
totalmente explicada pela desconsolidacdo da Séo Francisco Resgate que foi vendida no
trimestre passado e que trazia R$40 milhdes de receita por trimestre.

Tirando esse efeito, a parte de venda de servigos para outros planos continua estavel.
Podemos ver agora um pouquinho no slide 6 a movimentacao de base de beneficiarios de
plano de saude.

A gente vé gque no trimestre a gente perdeu 90 mil beneficiarios, reduzindo o ritmo de perda
que a gente teve no primeiro e no segundo trimestre, reflexo de uma venda bruta forte em
436 mil beneficiarios, vidas.

Um turnover ainda negativo de 33 mil vidas, consequéncia da nossa exposi¢do a alguns
segmentos que estdo reduzindo a quantidade de empregados e um churn mais alto de 493
mil vidas, reflexo do movimento de otimizagéo de portfélio que a gente comecou desde o
comeco do ano, quando a gente comecou a aplicar os reajustes mais fortes.

A gente vé esse movimento de 90 mil de queda e, como previsto, em linha com a nossa
estratégia de recomposicao de margem.

Isso se reflete também na sinistralidade caixa que a gente pode ver no préximo slide. A
gente apresentou uma sinistralidade caixa de 71,9%. Vale ressaltar que € uma queda,
trimestre contra trimestre, superior a sazonalidade histdrica esperada, que a gente pegar o
historico pré-pandémico, o segundo para o terceiro trimestre, normalmente cai 30 base
points, a gente caiu 200 base points, quer dizer, conseguimos vencer a sinistralidade
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historica, mostrando uma queda também ano contra ano e também a menor sinistralidade
desde que a gente fez a associacdo de negdécios entre a Hapvida e a Intermédica.

Alcangcamos esse patamar recorde desde que a gente comecou a operar como uma
empresa combinada. A gente conseguiu alcangar esse patamar porqué? Pelo aumento da
verticalizacdo, que esta aqui no gréafico a direita, a gente vé o progresso consistente ai na
verticalizacao e internag¢des, consultas e exames e também pela captura de sinergias e
melhoras préticas que a gente aprendeu ao longo do tempo entre as operadoras.

No slide 8, a gente fala de despesas administrativas, onde a gente vé a continuidade da
diluicio gradual do G&A em relacéo a receita. E claro que o reajuste mais forte ajuda nisso,
mas a gente vé aqui na base nominal também que a gente teve uma queda do terceiro
trimestre em relacdo ao segundo trimestre.

A gente conseguiu alcancar esse patamar abaixo de 9%, que é o patamar que esta
consistente com a nossa trajetoria de diluicao de G&A programada por biénio de 2023/2024,
gue é esse ano de transicdo e de integracdo que a gente esta fazendo.

Ainda temos muitas iniciativas a serem iniciadas, que dependem das viradas sistémicas e
de processos e incorporagfes que a gente esta fazendo de acordo com o programa
anunciado. Assim gque a gente for fazendo essas viradas a gente tem mais beneficios ainda.

Passando aqui para as despesas de vendas, a gente vé um patamar estavel em relagdo ao
mesmo trimestre, ao comec¢o do ano, inferior em relacdo e estavel em relagdo ao mesmo
trimestre do ano anterior.

Ele cresceu em relagédo ao segundo trimestre e ao trimestre anterior devido principalmente
as comissoes, porque lembrando que as comissdes de agenciamento a gente difere no
momento do contrato pelo prazo médio dos contratos, ndo tem efeito, tem efeito caixa, mas
nao tem efeito resultado no momento da venda, isso é diferido, mas quando o contrato é
cancelado a gente faz a baixa de todo o valor residual diferido e ainda ndo amortizado.

Como tivemos um patamar de churn maior que o histérico, consequéncia do que eu falei
aqui da otimizacao de portfdlio, a gente teve que baixar comissdes ndo reconhecidas no
resultado ainda em R$28,8 milh6es. Além disso, a gente decidiu, como uma estratégia de
reposi¢ao de marca, concentrar as iniciativas de publicidade de propaganda, exposi¢cdo na
midia, campanhas de marketing, no segundo semestre do ano.

A gente teve um patamar mais alto em publicidade e propaganda, que saiu no trimestre
passado de R$11 milhdes para R$ 20 milhdes de reais. E no quarto trimestre, também teve
um desse patamar, porque a gente esté investindo bastante no reposicionamento da marca,
ndo s6 em pracas que a gente ja tem a marca conhecida, mas também em pracas de
adquiridas, em que a gente entra com uma marca nova e tem que fazer com que o cliente
conheca o produto. Essa tendéncia vai continuar no quarto trimestre em publicidade e
propaganda.

Tudo isso resulta no Ebitda, que a gente pode ver no slide 10, que cresceu em relagéo ao
terceiro trimestre do ano passado 47%, um crescimento forte, comparando com a base sem
o efeito da reversdo de preco, ajuste de preco da Promed, a gente saiu de R$505 milhdes
para R$742 milhdes. Tem reflexo do aumento da receita, como a gente ja falou, reducéo
da sinistralidade caixa e diluicdo do G&A.
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Com isso a gente conseguiu alcancar esse patamar de 2 digitos de margem Ebitda,
consistente com a trajetéria de recuperacao das margens para o patamar pré-pandémico e
pré-fusao.

Estamos na trajet6ria que a gente estava planejando, consistente, trimestre a trimestre de
crescimento. Isso se reflete também e ajuda no fluxo de caixa, no slide 11, onde a gente vé
uma forte geracao de caixa, saindo do Ebitda de R$ 742 milhdes, a gente tira a variacdo de
capital de giro e representa uma geracao de caixa operacional proxy do Ebitda - Capital de
giro de R$ 493 milhdes, que é um patamar de 66% de conversao, muito proximo ao patamar
historico.

A gente vé essa trajetoria de geragdo de caixa com um imposto de renda, com todas as
eficiéncias que a gente tem de &gios, de aquisicbes que vai se aumentar e perpetuar a
medida que a gente vai fazendo toda a gestdo societaria que o Jorge comentou e um
CAPEX mais controlado, com a nossa filosofia esse ano de preservar caixa e reduzir divida.

A geracdo de caixa p6s imposto de renda e p6s CAPEX foi de R$345 milhfées que vai
diretamente impactar a reducao de divida liquida. No gréafico de baixo a gente vé como essa
divida liquida se comporta, além da geragdo de caixa operacional de R$345 milhdes,
tivemos uma baixa de M&A a pagar que foi pago em R$24 milhdes, a venda da Séo
Francisco Resgate que ja recebemos R$108 milhdes e vamos receber até o fim do ano que
vem mais R$42 milhdes, que vai ajudar também na desalavancagem e o ressarcimento,
uma indenizacdo dos vendedores da Promed que os vendedores nos pagaram R$150
milhdes de reais.

A gente tem o resultado financeiro que sédo os juros accrual, esses valores aqui S840 mais
do que necessarios para bancar os juros que a gente paga na nossa divida. Vamos querer
gue nossa divida caia de R$5,235 bilhdes para R$4,954 bilhdes que representa 1,58x da
Divida Liquida/Ebitda, essa é a trajetoria que no comeco do ano estadvamos em um patamar
mais alto chegamos a quase 2,3x ja baixamos quase 1x Ebitda ao longo do ano.

Claro que teve no primeiro trimestre alguns movimentos ndo organicos, mas a proépria
geracdo organica de caixa ja estad ajudando bastante e a gente na reducédo de divida e
somando isso com a tendéncia na reducao das taxas de juros basica e a recomposi¢ao das
margens e continuarmos crescendo nos proximos trimestres, devemos ver uma aceleracao
na queda da divida liquida nos patamares que vao deixar a gente ainda mais confortavel,
estamos confortaveis com esse 1,58x, mas gradualmente isso vai se excluir.

Isso reflete também, na pagina 12, nas exigéncias regulatérias, a gente vem compartilhando
com vocés nos ultimos trimestres em que a provisdo técnica que € o que temos que
depositar em caixa para o ativo garantidor da ANS, ela esta estavel em R$3,1 bi, R$3,150,
0 hosso caixa total teve uma pequena queda por conta de amortizacdo de
aproximadamente em R$1,0 bilhdo que pagamos de principal e juros do 2T23, vencimento
da 12 emisséo de debéntures do Hapvida e outras emissdes de BCBF/GNDI que pagamos
R$1,0 bilhdo de divida que reduziu passivo e 0 caixa € mesmo assim nosso caixa livre pés
ativos garantidores esta no patamar de R$4,1 bilhdes, bastante confortavel para as
operacdes da empresa e para 0 nosso dia a dia.

E o capital regulatério, também um indice que acompanhamos de perto, que comparamos
0 nosso Capital Baseado em Risco com o Patriménio Liquido Ajustado, com excesso de
mais de R$1,0 bilhdo e todas as operadoras do Grupo, inclusive as menores estdo



% hapvida

capitalizadas pelo regulatério com capital aderente e com excesso, 0 que da uma
tranquilidade pra gente, todas as operacionais do grupo estdo com o capital regulatério
adequado e no consolidado temos mais de R$1 bilh&o de excesso que também podemos
distribuir caso tenha necessidade, o que ndo temos necessidade, todas estdo gerando e
aumentando PL e resultado e dando esse excesso de R$1,0 bilh&o.

Fui bem expresso aqui para abrir espaco para as perguntas, deixar margem e folga para
vocés fazer as perguntas. Agradeco a confianca e estamos abertos para as perguntas e
respostas.

Q&A:
Operador

Agora iniciaremos a sessao de perguntas e respostas para investidores e analistas. Ao ser
anunciado, uma solicitacao para ativar seu microfone aparecera na tela e, entéo, 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. E Gustavo Miele do Banco Goldman Sachs. Abriremos
0 seu audio para que vocé possa realizar sua pergunta.
Gustavo por favor, pode prosseguir.

Gustavo Miele (Goldman Sachs)

Bom dia, Jorge, Mauricio, Nahuz, brigado pela apresentacéo. Eu queria fazer trés perguntas
bem breves, por favor. Primeira delas, quando a gente olha o breakdown de net adds desse
trimestre ele apresenta um componente de venda bruta um pouco mais relevante do que
vimos no trimestre passado e que vocés inclusive destacaram isso na apresentacdo, queria
ouvir de vocés um pouco como esta o processo da companhia nos reajustes em cima
dessas vendas novas, se vocés pudessem dar alguma sensibilidade de qual o impacto
destes reajustes especificos no ticket consolidado da Companhia nesse trimestre, acho que
seria bem bacana, essa seria a minha primeira pergunta.

A segunda, se vocés perceberam alguma variacdo de consultas e exames relacionados a
gripe e outras doencas de inverno? Temos ouvido de bastante entes do setor e até de
outros setores sobre um inverno atipico no Brasil inteiro, isso trouxe impactos positivos pra
uns e negativo pra outros, queria entender se vocés perceberam alguma queda aqui nesses
itens por conta desse inverno quente e se de alguma maneira isso trouxe alguma alteracao
na frequéncia vs outros terceiros trimestres da Companhia?

E a ultima pergunta se vocés me permitem, queria ouvi-los um pouco sobre capital de giro,
vimos um consumo de caixa oriundo dessa linha de mais ou menos R$250 milhdes de reais
nesse trimestre e até o PDD quando olhamos em paralelo teve uma leve deterioracao
também na comparacdo, queria entender se € algum componente mais macro, se é
referente até o business de operacdo hospitalar como vocé ja destacaram em
oportunidades anteriores, enfim, que vocés pudessem dar um pouco mais de granularidade
em relac&o ao capital de giro também seria bacana. E isso pessoal, sdo esses 3 itens: gripe,

reajuste na venda nova e capital de giro. Por gentileza, muito obrigado.
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Jorge Pinheiro

Miele, obrigado pelas tuas perguntas, eu vou comecar aqui, depois peco para o Mauricio
responder as outras 2. Vou te responder sobre aspectos sazonais. Olha, depois de tantos
meses e trimestres, anos, né, tendo a nossa caracteristica de curva sazonal de doencas
tendo sido mudada em funcdo dos aspectos oriundos da COVID, mudou completamente
durante esse periodo, a sazonalidade.

A gente comeca sim a observar agora um retorno a padrdes histéricos. Vocés conhecem
bem, a trajetéria em que o segundo, terceiro tri s&o um pouco mais afetados por doencas
virais, e nos tivemos sim, no segundo tri, nds tivemos no terceiro tri doengas virais pelo
menos de acordo com a nossa exposicao, a gente tem exposicdo nacional, as doencas
comecam pelo norte do pais, mais afetados pelas chuvas e depois, com o frio, vem
caminhando para o centro sul do pais.

A gente notou que esse ano nds estamos voltando a curva sazonal, histérica, o que é muito
bom, pois nos traz mais previsibilidade em se continuando dessa forma.

E ai eu queria passar para o Mauricio para responder sobre reajuste e sobre a ultima
pergunta.

Mauricio Teixeira

Bem Miele obrigado pela pergunta. Primeiro em relac@o as vendas novas, as tabelas de
precos foram reajustadas também em patamares similares ao reajuste que esta fazendo o
portfolio, até porque criaria um problema, ta vendendo num prego mais baixo do que o preco
corrente do portfolio, gerando canibalismo na base.

A gente fez um primeiro reajuste mais forte no comec¢o do ano, até fizemos uma segunda
onda agora, o reajuste das tabelas esté paribasso ai no patamar ai de 15% com o preco do
portfolio.

E a gente sempre se atenta praga a pracga para nao criar nenhuma extorsdo. Mas, temos
gue lembrar que o mix da venda bruta € um mix com ticket mais baixo que o mix do que a
gente esta perdendo.

A gente esta pela dimenséo de portfélio e reajuste mais fortes em produtos com rede
credenciada, perdendo vidas de ticket mais alto e inclusive vidas de produto PPO que é um
produto as vezes 2, 3, 4 vezes mais caro que o HMO e repondo essas vidas em pracas
onde temos rede verticalizada, leitos ociosos e que tem um ticket mais baixo, a reposi¢ao
das vidas acontece no ticket mais baixo que o churn, mas o preco € like for like ali do produto
foi registrado também.

E falando de capital de giro e PDD a gente estd com PDD estavel como vocé pode ver na
despesa de vendas e condensador da receita ali, 1.8% 1.9%, ndo tem nenhum grande risco,
nenhum ponto de atencdo que a gente tem hoje em dia, ela se estabilizou, a gente vé um
crescimento no final do ano passado, mas ja normalizou a PDD, estamos aqui com diversas
iniciativas de cobranca, revisdao de regras de cobranca, politicas internas e o que ainda
impacta o capital de giro, capital de giro tem a ponta do recebivel que é essa questdo do
conta receber que ainda € impactado um pouco pela venda de servico, essa € uma dindmica
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do setor quando a gente olha as redes de hospitais que vocé acompanha também e que
esta tendo uma demora maior para converter o0 recebivel em caixa com as outras
operadoras que gente vende servico.

O movimento que a gente vé no mercado, tem a glosa, tem as disputas, isso tudo tem
tomado mais tempo para fazer conversdo e impacta em nosso capital de giro,
principalmente em venda de servicos.

Mas, 0 nosso negdcio tem um consumo de capital de giro natural, vou dar um exemplo aqui,
principalmente na conta de agenciamento, a comissao € paga na frente, no resultado ela
vai diferida, como eu falei até amortizada quando o contrato é cancelado, no caixa sai ha
frente, mas o resultado ndo tem isso é variacdo de capital de giro também, se mantém
estavel.

Sao esses 2 fatores, um que sempre vai ter, que € a comissao, e outro na parte de contas
a receber, que é mais concentrado na questdo de vendas de servigos hospitalares para
outros operadoras.

Gustavo Miele (Goldman Sachs)
Clarissimo. Obrigado, Mauricio. Obrigado, Jorge. Bom dia a todos.
Operador

A nossa préxima pergunta vem do Leandro Bastos, analista sell side do Citi. Leandro,
iremos abrir 0 seu audio para que vocé possa realizar a sua pergunta. Por favor, pode
prosseguir.

Leandro Bastos (Citibank)

Pessoal, bom dia, sdo 2 perguntas, a primeira sobre reajustes, se vocés ja tém alguma
expectativa dos niveis de reajustes para o préximo ano, inclusive se puderem comentar nas
diferentes verticais, seria interessante.

A primeira pergunta, e a segunda &, sobre o piso da enfermagem que em tese entra em
vigéncia por agora, se vocés puderem dividir como que as negociacbes com a classe vém
evoluindo e se ja tem alguma estimativa de impacto que vocés possam dividir com a gente.
Obrigado.

Jorge Pinheiro:

Oi Leandro. Obrigado pelas tuas perguntas, primeiro com relacdo a reajuste, importante
lembrar que esse ciclo de reajustes que a gente iniciou em maio de 2023 ele se encerra em
abril de 2024, deveremos ter patamares similares tanto para individual como para o PME,
como para o affinity, como os grandes, médias empresas, devera continuar em patamares
similares ao que a gente apresentou aqui no terceiro tri até abril do proximo ano nesse
ritmo, para o segundo semestre do proximo ano, a gente ainda néo definiu, a gente ainda
precisa a avaliar alguns outros aspectos inflacionarios, vamos fechar o ano para avaliar
como foi a variacao de custos, é provavel que no inicio do ano, temos tempo para isso,
temos até na verdade fevereiro, para definir o indice de reajustes, a gente ja tem algumas
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previsdes orcamentarias, mas para definir exatamente o indice de reajuste esperado a
gente sO devera fazé-lo no inicio do proximo ano porque temos tempo para isso.

Com relacdo ao piso de enfermagem. Primeiro, é uma disputa que ocorre nas justicas, tanto
no STF como no TST, mas a gente ressalta primeiro a importancia desse profissional tdo
valoroso e fundamental para o para a nossa operacdo, lembro aqui da minha mae, dona
Ana, enfermeira que uma das principais participes dessa missao nossa. Mas, a gente
aguarda decis@es tanto proprio STF, como do TST, que esta trabalhando com mediacoes.

N&o temos, portanto, nhenhuma visibilidade de eventuais impactos e se ocorreriam ou
mesmo quando ocorreriam, a gente continua aguardando as decisdes das instancias
judiciais.

Leandro Bastos (Citibank)

Té& 6timo Jorge, obrigado, bom dia.

Operador

Préxima pergunta do Vinicius Figueiredo, analista sell side do Itat BBA. Vinicius, iremos
abrir o seu audio para que vocé possa realizar a sua pergunta. Por favor, pode prosseguir.

Vinicius Figueiredo (Itat BBA)

Bom dia, pessoal. Obrigado por pegar minha pergunta. Se eu puder fazer 2 aqui. Primeiro
se a gente pudesse tentar entender aqui melhor essa desaceleracdo nas perdas liquidas
de vidas, né é, vocés continuaram ainda com o nivel forte de churn, devido ao encerramento
de alguns contratos deficitarios, obviamente, também os precos, 0s reajustes mais altos,
mas as vendas brutas, elas voltaram a andar um pouco, né?

Queria entender um pouco se isso vem das aquisicdes que VOcés ja conseguiram virar o
sistema, se tem alguma regido especifica, que vocés acabam sendo mais competitivos. E
um segundo tépico aqui é, queria falar um pouco sobre as revisées nas redes credenciadas
da NDI, principalmente em S&o Paulo e no Rio também.

Vocés poderiam comentar um pouco como que essas revisdes vieram caminhando ao
longo desse segundo semestre, se ainda tem muito sendo feito, ou se a gente deve esperar
agui reacelerando depois da virada do sistema no ano que vem, obrigado.

Jorge Pinheiro
Legal Vinicius, 6timas perguntas.

Primeiro, com relacao a crescimento nos tivemos sim uma perda de vidas menor do que o
esperado em funcdo de uma retomada de vendas, n6s estamos indo bem, a producéo esta
bacana de vendas tanto o terceiro, quanto para o quarto tri, a producdo tem ido bem, agora
com relagdo as perdas, o Mauricio muito bem explicou os principais motivos sédo em funcéo
de uma da revisédo de portfélio, da politica de reajuste, dos préprios clientes, que boa parte
deles, grandes clientes nosso tem hoje uma base menor de vidas, a gente acredita que com
a retomada da economia esses clientes vao voltar a contratar, 0 que seria muito bom pra
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gente porgue € um crescimento ndo comissionado, ou seja, um crescimento que ndo
envolve o pagamento de comissdes, ja que todos eles ja estdo na nossa base.

A gente vé um médio prazo promissor com relacdo a crescimento logo depois que
acabarmos esse ciclo de revisdo do portfélio que finaliza em abril do proximo ano. Nessa
jornada anual, conforme a gente muito bem explicou e compartilhou com todos vocés.

A gente esta diligentemente fazendo essa revisdo, mas a boa noticia € que a producao de
vendas estd indo bem, logo, quando finalizado esse ciclo, a gente devera voltar a isso que
a gente estd trabalhando, o foco de ter um portfélio saudavel e ter um crescimento organico
sustentavel que isso deve nas nossas expectativas iniciar depois desse ciclo anual.

Com relagéo a rede credenciada, a gente basicamente fez tudo que precisava hdo temos
mais grandes ajustes a serem feitos em Rio, S&o Paulo, Minas, no Sul, pouquissimos
ajustes pontuais, mas nada de grande relevante a ndo ser por exemplo, 0s movimentos de
verticalizacdo naturais, acabamos de inaugurar um hospital em Séo José do Rio Preto, um
hospital que esta na melhor localizacdo da cidade, de altissima tecnologia, um hospital que
vai atender a todos os servicos, a tudo, pediatria, obstetricia, casos que envolvem terapia
intensiva, cirurgias de alta complexidade.

Portanto, é natural que haja um encaminhamento dos nossos usuarios para nossa rede
propria que ele é customizado, especializado para atender o0 nosso paciente.

Excetuando esse tipo de movimento, ndo h&4 mais grandes mudangas na nossa rede
credenciada.

Vinicius Figueiredo (Itad BBA)
Perfeito, super claro. Obrigado Jorge, Mauricio e todo o time. Parabéns pelos resultados.
Operador

A préoxima pergunta vem do Samuel Alves, analista sell side, do BTG Pactual. Samuel,
iremos abrir 0 seu audio para que vocé possa realizar a sua pergunta. Por favor, pode
prosseguir.

Samuel Alves (BTG Pactual)
Bom dia, doutor Jorge, Mauricio, demais diretores, sdo 2 perguntas aqui do meu lado.

A primeira é sobre sinistralidade. Vocés haviam comentado no call de resultado do segundo
trimestre que vocés imaginavam que num primeiro momento a companhia poderia rodar
com uma estrutura de custo duplicada por conta da estratégia de aumento de verticalizacao,
reducdo de planos PPO’s, mas que a companhia poderia receber contas atrasadas ainda
dessa rede credenciada, a pergunta € mais se esse efeito de fato aconteceu e se porventura
ele tenha de fato acontecido ai a gente poderia imaginar que no quarto trimestre ou no
primeiro trimestre a gente poderia ter ai um salto mesmo de reducdo de sinistralidade
adicional por conta disso. Essa é a primeira pergunta.
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A segunda pergunta é sobre o resultado financeiro, se vocés pudessem explicar se aquele
efeito MTM, R$60 milhdes de derivativos que tinha ajudado o resultado financeiro no
segundo tri, se trata-se do mesmo instrumento agora no terceiro tri que atrapalhou o
resultado financeiro numa magnitude semelhante, e se vocés imaginam ai que o desmonte
do derivativo no final do terceiro trimestre que vocés explicam no release, se ele deve trazer
algum efeito contabil jA mensurado pro quarto tri é isso, obrigado.

Jorge Pinheiro

Oi Samuel, obrigado pelas suas perguntas. Eu vou pegar aqui a primeira e depois peco
para o Mauricio explicar a segunda.

Sobre a sinistralidade, sim, houve impacto, isso é natural do movimento de verticalizacéo e
que haja uma duplicidade temporéaria de custos, pagando rede credenciada e pagando a
rede prépria, sim houve, agora o que houve no terceiro tri € que todas essas medidas que
a gente vem tomando, que passam primeiro por reajustes dentro da necessidade, revisdo
de portfélio e, do ponto de vista de custos ndo sO a verticalizagdo, algumas coisas que a
gente comecou a fazer no inicio do ano comegaram a surtir efeito, assim como unificagéo
de areas, unificacdo depois das integracGes, padronizacdo operacional, assim como
unificagdo de fornecedores, esse conjunto todo de medidas ele nos ajudou a antecipar um
pouco 0s ganhos aqui no terceiro trimestre.

E de fato, a sinistralidade foi menor do que o esperado, quebrando essa tendéncia natural
do terceiro tri, de ser similar ao do segundo tri. O que a gente olha para frente € uma atengéo
com disciplina dos planos que a gente tragou e vem implementando em todas essas frentes,
a gente mira uma jornada de recuperacdo de margem de uma jornada de médio e longo
prazo gue la na frente nés vamos sim voltar a patamares histéricos de sinistralidade, claro
sempre, sempre, ressaltando que as aquisicdes mais recentes tém o seu préprio ritmo de
correcdo dos ativos, tem seu ritmo de verticalizacdo, de implantacdo de sistemas, de
padronizagles, etc.

Tem muito, ou seja, o plano é longo, temos ainda do ano de 24 todo que vai ser muito
carregado em todos esses aspectos, em verticalizagdo, em integracdo e unificagdo de
areas, em padronizacao de processos, em fornecedores etc. A gente segue numa jornada
firme, sélida, disciplinada, na recuperacdo de margens e peco para o Mauricio responder
aqui a segunda, por favor, Mauricio.

Mauricio Teixeira

Ei Samuel, obrigado pela pergunta. Esclarecendo aqui a questao do Swap e o impacto no
resultado financeiro. A resposta é sim.

O mesmo instrumento que causou, 0 mesmo motivo que causaram o beneficio no segundo
trimestre, R$60 milhdes causaram as despesas no terceiro trimestre, fruto da marcacao ao
mercado, 0 que aconteceu se eu tiver as curvas futuras de juros que impactam a marcacao
no mercado, 0S juros caiu no segundo trimestre na expectativa de curvas futuras, ai a
precificagdo do MTM foi positiva, benéfica para a gente e depois as curvas subiram,
voltaram um pouquinho no terceiro trimestre e tivemos a marcacdo negativa, mas
decompondo aqui 0 que é importante, dos R$60 milhdes, R$50 do derivativo que passa de
IPCA+ do nosso CRI para percentual de CDI, que era IPCA+5% e pouco para 113% do
CDI de um indicador que foi convertido, e R$10 milhdes é o equit swap que foi a compra
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sintética de acdes que a gente fez com derivativos que como no segundo trimestre a acao
recuperou bem, a gente teve uma marcacdo positiva de R$10 milhdes de reais, ja no
terceiro trimestre com a queda das curvas e da acdo, a gente teve uma penalidade de R$40
milhdes do derivativo de juros e um negativo de R$7 milhdes no equity swap no mercado
das acdes, agora, o que aconteceu de efeito caixa aqui, por essas marcacdes, nada, mas
no desmonte desse instrumento derivativo de IPCA+ para percentual de CDI, a gente teve
0 ganho do MTM caixa, os R$50 milhées por R$40 milhdes, esses R$10 milhdes liquido
positivo que ficou residual ainda, foi transferido para a empresa pela contraparte do swap
e foi efeito caixa positivo no desmonte, a gente liquidou esse primeiro swap e abriu um novo
swap que tem o beneficio porque a gente fez isso.

O novo swap, por conta da condi¢do de mercado, traz uma queda do custo swap, que em
vez de 113,32% do CDI foi para 107,5% do CDI, também aumentou duration do pagamento
do swap do jeito que estava antes que a gente fez um swap Unico a gente trocou o IPCA+
pelo percentual de CDI, em vez de pagar o instrumento do CRI s6 o juros real do Copom a
cada 6 meses a gente passou a pagar juros hominal zerando o Copom e CDI, trocamos
juros real por nominal e la na frente, em vez de pagar o principal em 2029 e 2030 corrido
pelo IPCA, esse valor da inflagdo j& estava pago através do juros nominal e isso ai
antecipava o caixa do instrumento e a gente fez um CRI de 7 anos, 10 anos e a gente
antecipou o fluxo ao fazer os juros real para juros nominal.

O que a gente mudou é que a gente fez um swap string, na verdade sao dezenas de swaps,
um a cada vencimento de Copom e depois de 2 grandes com 0s vencimentos do principal
em 29 e 30 e R$500 milhdes de cada um, casando com o fluxo dos juros real, isso diminui
a necessidade de caixa no curto prazo para pagamento de juros e concentra o pagamento
do vencimento do principal |4 na frente, a estrutura aumenta o duration do instrumento do
swap, o efeito caixa positivo de R$10 milhées na liquidagéo do instrumento anterior que a
gente monetizou todo o MTM que esta pendurado ali na varia¢ao do instrumento e reduziu
0 custo efetivo de 113 para 107, foi um ganho triplo aqui um salto triplo carpado no swap.

Mais de 10 movimentos aqui de oscilagdo do segundo para o terceiro trimestre, mas essas
variagdes aqui do segundo, terceiro ndo foram efeito caixa, so a liquidacdo que foi dada em
cada dispositivo e daqui para a frente vai ter um custo mais alongado, um custo menor, um
instrumento mais alongado. Isso foi o racional.

Samuel Alves

Obrigado, Mauricio. Doutor Jorge. Bom dia a todos. Parabéns ai pelas melhorias
apresentadas.

Operador
Proxima pergunta. Vem do Ricardo Boiati, analista sell side do Banco Safra. Ricardo,
abriremos o seu audio para que vocé possa realizar a sua pergunta. Por favor, pode
prosseguir.

Ricardo Boiati (Safra)

Oi, bom dia a todos. Tenho 2 perguntas rapidas aqui, a primeira voltando ao tema da
sinistralidade. E, se vocés deram uma boa explicagdo no lado mais qualitativo dos principais
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componentes, queria saber se vocés podem € quantificar um pouquinho mais, pelo menos
a participacdo do reajuste, se 0 reajuste foi mais ou menos, metade dessa melhora
sequencial de sinistralidade, se foi mais para 2/3 do total.

Qualquer é input aqui, quantitativo, acho que ajudaria bastante a gente a entender ai a
dinmica do trimestre. E a segunda pergunta um pouco mais estratégica, e se vocés, como
€ que estd o apetite da companhia para novas aquisicdes e o eventual timing de novas
aquisicdes, se a ideia € assumindo que a companhia pretende voltar a ficar mais ativa em
M&A se a ideia é esperar a concluséo das integracdes em andamento, principalmente da
NDI, aqui em Sao Paulo.

E qual que seria o eventual perfil dessas aquisicbes mais focadas em operadoras,
prestadores de servico para acelerar verticalizacdo, enfim, entrar em novas pracas. Seria
interessante ouvir um pouquinho a respeito disso ai de vocés, pessoal, obrigado.

Jorge Pinheiro:

Oi Boiati, obrigado pelas tuas perguntas é com relagéo a primeira, € dificil mensurar Boiati
gual a participacao de todos esses fatores que a gente falou aqui, ndo s6 reajustes como
revisdo de portfélio, ndo s6 do portfélio atual, como portfélio de vendas, as iniciativas de
integracdo, de unificacdo de fornecedores, de verticalizacdo, padronizacdo de melhores
praticas, reforco de das acdes de medicina preventiva, definicAo de melhores protocolos,
ou seja, € uma gama de iniciativas.

Na verdade, 0s nossos planos de agéo sao, sdo listas muito extensas ndo s6 na parte de
custos como em vendas, nas despesas de vendas, mas também em G&A, como também
na parte societaria que temos uma série de ganhos ja capturados e muito ainda por
capturar, sédo centenas de linhas que a gente aqui com muita disciplina, tem uma série de
rituais que acompanha cada um deles, portanto, € dificil mensurar a participacdo de cada
um deles, dessas diversas iniciativas para o resultado final que a gente vem apresentando.

Com relacdo a aquisicéo, € natural e 6bvio que o0 nosso principal esfor¢o, o nosso principal

foco aqui é na integracéo e padronizacdo de todo esse conjunto de aquisi¢des realizados,
ndo s6 operacdo com NDI, mas também tudo que NDI havia adquirido, adicionando a isso
0 que ainda estava por integrado, adicionando a isso a ultima aquisi¢ao feita por Hapvida
em S&o José do Rio Preto a HB, que ainda esta por integrar, esse é o principal foco da
companhia, é que onde a gente vai capturar mais resultados, é claro que nés temos um
time de M&A ativo, sempre avaliando oportunidades de mercado.

Sempre muito critico, verificando é melhores possibilidades, mas sendo objetivo no curto
prazo, nés vamos estar focando nas integracdes para capturar aqui o melhor que nés
podemos e no final dessa jornada, ter uma s6 companhia padronizada com indicadores
anicos, muito mais forte, muito mais resiliente e sim, naturalmente, no médio prazo, nés
vamos voltar o caminho natural.
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Aquisicdes a gente gosta muito de fazer, sabe muito fazer, tem time para isso, tem processo
para isso, tem sistema para isso. No momento adequado, ndo no curto prazo, mas no
momento adequado nds vamos voltar os olhos a isso.

Ricardo Boiati

Esté clarissimo, doutor Jorge. Muito obrigado e parabéns pelo aniversario.

Operador

A préxima pergunta. Vem da Estela Strano, analista sell side do JP Morgan. Stella, iremos
abrir o seu audio para que vocé possa realizar a sua pergunta. Por favor, pode prosseguir.

Estela Strano (JP Morgan)

Oi, pessoal, bom dia. Obrigada por pegar minha pergunta. E, na verdade ela é sobre a
sinistralidade ainda, queria explorar um pouquinho quanto vocés estao vendo de gaps tem
sinistralidade entre as 2 regionais da companhia e se vocés poderiam também compartilhar
gual é o target de verticalizacdo que vocés tém, olhando para as operac6es consolidadas.

Uma segunda pergunta é, olhando agora para a dinAmica de quarto trimestre, dado que a
gente ja teve essa melhora de 2 pontos percentuais de MLR sequencial, quanto a gente
poderia esperar assim uma visdo mais preliminar porque a gente ainda estd em novembro,
mas o quanto a gente pode esperar de melhoria para o quarto trimestre, dado que a gente
também tem a sazonalidade aqui um pouco a favor, é so isso do meu lado, obrigada.

Jorge Pinheiro
Oi, Stella. Obrigado pelas suas perguntas.

Com relagéo a sinistralidade, seria interessante a gente dividir em 3 grandes blocos. O
primeiro deles sdo as operacdes maduras de Hapvida que a gente internamente chama de
regional 1, aqui pelo alto nivel de verticalizagcéo, baixo nivel de exposic¢édo, naturalmente por
consequéncia de rede credenciada e o0 seu sujeito em operagdes ndo sdo maduras, mas
com sistemas de padronizacdo, acordos de longa data, sendo ja rodando ali em voo de
Cruzeiro, a gente nota em ritmo mais acelerado para recomposi¢cdo para retorno a margens
historicas.

Aliado a algumas iniciativas junto com o reajuste, isso vai naturalmente trazer a regional 1
muito préximo ou em niveis historicos a médio prazo, em algum ponto ai no médio prazo,
vamos ser esse plano, ser mais genérico ndo se comprometer aqui com nenhum prazo
especifico.

Mas, temos ainda uma regional 2 falo aqui das opera¢des maduras de NDI, aqui n0s temos
um nivel maior de exposi¢do a rede credenciada, ndo temos o mesmo nivel de controle
através dos nossos recursos proprios além disso, isso €, diz que temos, ainda ndo temos
sistemas implantados que trazem embarcado uma série de outras possibilidades, como
padronizagéo de fornecedores, indicadores, reducgdes, reducdes de custos, etc, etc, etc.
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Essa jornada como a gente falou muito bem para a regional 2, ela devera, com a
implantacdo de sistemas, esta concluida na metade € do proximo ano, tem um ritmo mais
lento de recuperac¢do de margens, mas estd indo na dire¢do correta, invariavelmente em
todas as regides que a gente atua a gente vem conseguindo ganhos de sinistralidade em
niveis diferentes, dependendo do grau de maturidade, dependendo de padronizacao
operacional em velocidade diferentes, mas todos na direcdo correta e, por fim, tem o
terceiro bloco, falo das aquisicdes mais recentes aqui, cada uma delas tem a sua prépria
histéria de correcao do ativo.

Por exemplo, no Sul, CCG, ainda tem verticalizacdo por fazer. O nosso hospital estara
recebendo nos proximos meses Nnovos Servigos que a gente ja esta preparando arquitetura,
engenharia, regulatdria para que ele tenha novos servigos.

Mesmo uma operacdo como CCG que ja tem sistemas totalmente implementados ainda
tem um plano a ser seguido e a gente vem seguindo, a mesma coisa serve para todos 0s
ativos. Um outro exemplo que eu dei bastante aqui foi para a HB 14 em S&o José do Rio
Preto.

Inauguramos um hospital, mas ainda tem uma jornada de implementacéo de sistemas de
padronizagéo etc. Cada ativo adquirido, sim cada um deles esta na direcdo correta, tem um
nivel mais alto de sinistralidade, mas com redugdo consistente em ritmos diferentes, eu
acho que a gente t4 indo num bom caminho, mais claro que a gente tem que respeitar o
modelo e nivel de exposi¢cdo de cada uma das regionais.

Com relacdo a sinistralidade de quarto tri, a gente ainda tem 2 meses, é importantes
novembro e dezembro para avaliar, a gente espera que eles tenham comportamentos
historicos por serem menos afetados por doengas virais, a gente espera que todos 0s
feriados e férias também naturalmente reduzam o volume de solicitacdes. Naturalmente, o
guarto trimestre mostra, se tudo isso confirmado, mostra uma tendéncia de redugdo de
sinistralidade.

Com relacao a intensidade, é precoce, para dizer confirmar porque ainda temos 2 meses
importantes para perseguir, mas 0 mais importante de tudo é que é saber que todo esse
plano de acéo que a gente detalhou e vem implementando assim com muito, muito rigor.
Ele esta surtindo efeito em todas as frentes e a gente busca ali no médio, longo prazo de
onde a gente espera e o caminho esta forte, direcionando nesse sentido.

Operador
A préxima pergunta. Vem do Caio Moscardini, analista sell side do Santander, Caio. Caio,

iremos abrir 0 seu audio para que vocé possa realizar a sua pergunta. Por favor, pode
prosseguir.

Caio Moscardini (Santander)

Oi, bom dia, pessoal. Eu queria entender aqui um pouco como que funciona o processo de
caréncia para essas vidas gque estdo entrando agora, se vocés pudessem compatrtilhar aqui,
gual que é o periodo médio da caréncia dessas novas vidas e também quando a gente olha
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churn da companhia, eles conseguem identificar para onde que essas vidas estdo indo?
Sao players regionais, Unimed’s ou algum player nacional que esta mais agressivo?

Jorge Pinheiro

Oi Caio, obrigado pelas tuas perguntas com relacéo a caréncia, basicamente é definido por
lei, as caréncias vao até 2 anos, incluindo CPT, ndo h4 nenhuma mudan¢a no nosso mix
de vendas e nem mesmo em produtos que tenha alterado qualquer aspecto de caréncia,
ou seja, é algo que néo seria desejavel nem inteligente mudar caréncia ou fazer isencbes
de caréncia porque uma das fundamentacdes da lei é que principalmente nos canais mais
ligados a varejo, uma caréncia seja cumprida para evitar que o Usuario que nao cumpriu
possa ho dia seguinte, fazer uso de procedimentos de alta complexidade, muito onerosos.

A gente ndo fez nenhuma mudanca no regime de caréncia e seguem mais caréncia quanto
mais canais de varejo, mais caréncia, quanto mais canais empresariais corporativos, por
exemplo, as grandes empresas ndo tém caréncia. Esse € o padrdo nosso que a gente tem
visto no mercado.

Com relacdo a segunda pergunta, a gente vé muito pontualmente ali um ou outro player
com agressividade comercial maior, mas eu acho que a nossa principal preocupacéo é ter
dentro de casa um produto que tem um balanceamento muito competitivo entre qualidade
e custo, ou seja, ndés temos uma estrutura de custos que nos permita de uma maneira
sustentavel, precificar para ter as margens esperadas, a gente ndo vé na verdade nenhum
outro grande player que tenha, de grande, pequeno e médio porte uma estrutura de custos,
hoje é capaz de fazer assim, vamos chamar assim, grandes aventuras.

Quando a gente vé um player sem estrutura de custos, vendendo por precos nao
compativeis a gente conhece bem essa historia, um ou outro player se aventura nisso, mas
0 NOSSO compromisso é sempre de crescimento, com sustentabilidade e ter sempre a
melhor estrutura de custos e qualidade para ser sempre bastante competitivo.

Caio Moscardini (Santander)

Té 6timo, muito obrigado. Parabéns pelo aniversario.

Operador

A préxima pergunta. Vem do Gustavo, analista sell side do Bank of America. Gustavo,
iremos abrir 0 seu audio para que vocé possa realizar a sua pergunta. Por favor, pode
prosseguir.

Gustavo Tiseo (Bofa)

Bom dia, pessoal. Obrigado por pegar as perguntas, sdo 2 aqui também.
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Eu queria explorar um pouquinho mais da ultima pergunta do Caio em relagdo a
competi¢do, o ultimo trimestre a gente viu ali, no ultimo més, na verdade, publicado pela
ANS, a gente vé um pouco as Unimeds, um pouco mais timidas talvez elas comecem a
repassar um preco um pouco mais alto, vocés estdo vendo alguma dindmica de a Unimed
ta passando mais preco, t& um pouquinho mais fraco na competicao e talvez abra espacgo
para vocés daqui para frente?

E a segunda questdo é um pouco sobre PPO vem acelerando a queda tem algum target
especifico de queda de vidas? Para PPO? Hoje tem 490 mil vidas, talvez 200, 300, algum
nivel que se acha que é razoavel no longo prazo? Muito obrigado, pessoal.

Jorge Pinheiro

Oi Gustavo, com relacéo especificamente a operadora que vocé citou, mas tentando ser
mais genérico, o que a gente vé na verdade é todo o mercado necessitando de reajustes.
O que a gente escuta na nas reunifes de associacdo, 0 que a gente escuta conversando
com os pares, todo mundo precisando de reajustes, por que o que a inddstria passou por
todos os movimentos COVID reajuste negativo, inflacdo, novas terapias, isso tudo fez com
que houvesse uma pressao de custos generalizada.

Todo o setor, ndo é particular de uma operadora. E sim, vejo todo um mercado é
necessitando de reajustes maiores na no objetivo de busca de suas margens particulares
mais histoéricas, nao é?

E com relagdo ao produto do PPO, fizemos uma revisdo do portfélio de vendas a gente
suspendeu vendas em alguns deles e passou a incrementar outros produtos dentro da
grade PPO e a gente sim quer crescer naquelas linhas onde ha uma maior rentabilidade,
aguelas linhas que que apresentavam um baixo resultado, a gente de fato, suspendeu
venda mais ainda contamos com a grade ampla de produtos necessaria para que o setor
comercial tenha uma competitividade e tem uma grade de produtos que possa atender a
toda uma empresa, ai nds temos essa possibilidade de atender todos os niveis da empresa,
dada a diversidade de produtos que a gente tem, principalmente aqui na regional 2.

Gustavo Tiseo (Bofa)

Perfeito. Obrigado, pessoal.

Operador

Gostaria de informa-los que a sessao de perguntas e respostas esta finalizada. Com isso,
o evento de divulgacdo dos resultados do terceiro trimestre de 2023 do Hapvida esta
encerrado. A area de RI permanece a disposi¢do e muito obrigado por sua participacao.



