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Transcrigcao de Teleconferéncia
Hapvida
Resultados do 2T23

Oradora;

Ola a todos e obrigado por aguardarem. Sejam muito bem-vindos a divulgagéo dos resultados
do 2T23 da Hapvida. Estardo presentes os senhores Jorge Pinheiro, CEO, Mauricio Teixeira,
Vice-presidente de Financas, e Guilhnerme Nahuz, Diretor de Rela¢des com Investidores.

Destaco, aqueles que precisarem de traducdo simultanea, que a ferramenta esté disponivel na
plataforma. Para acessa-la, basta clicar no botdo "interpretation" e escolher a opcéo em inglés.

Este evento estd sendo gravado e sera disponibilizado no site de Rela¢gdes com Investidores da
Companhia, juntamente com o material completo dos resultados. E possivel fazer o download da
apresentacgao clicando no icone de chat.

Atencdo para os disclaimers que serdo divulgados no final da apresentacdo. Durante a
apresentagdo 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 inscrever o
seu home, empresa e idioma para entrarem na fila.

Agora, passarei a palavra ao CEO Jorge Pinheiro, que iniciar4 a apresentacdo. Jorge, pode
prosseguir, por favor.

Jorge Pinheiro:

Ol4, bom dia a todos e muito obrigado por participarem da nossa teleconferéncia de resultados
do 2T23. Estamos reunidos aqui: eu, Mauricio, Guilherme, a Gleice e Belo, todo o nosso time de
RelagBes com Investidores.

Estamos apresentando os resultados do 2T23 confiantes na execugdo do plano que foi
apresentado para o mercado no inicio do ano e posteriormente detalhado em nosso Hapvida
Day.

Todos nés temos trabalhado incansavelmente para realizarmos nossas entregas com muito foco
e disciplina. Obrigado a todos que estao alinhados ao nosso propdésito maior, que é levar a salde
de forma acessivel e de qualidade ao maior nimero de pessoas.

Comecando pelo slide dois, estamos mostrando mais um trimestre onde permanecemos na
nossa trajetoria consistente de recuperacdo de margens. Estamos fazendo isso mesmo com
tantos fatores macro e regulatérios que vém impactando nosso setor nos ultimos anos, além da
pandemia em si.

Mais a frente, quando detalharmos os ndmeros, veremos que nosso modelo de negdécio segue
solido e resiliente, com a disciplina caracteristica da Hapvida e NDI.

O indice de sinistralidade historicamente aumenta de dois a trés pontos percentuais entre 0s
primeiros e segundos trimestres, afetado pela sazonalidade tipica desses periodos.
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Nesse 2T23, mantivemos firme nossa estratégia de recomposicao de ticket, que, aliada a gestéo
de custos, disciplina na gestdo de despesas administrativas, aumento da verticalizacao e de
lancamento de novos produtos, resultou em uma sinistralidade um pouco abaixo da sazonalidade
historica.

Como mencionamos em nosso call de maio passado, recebemos os recursos da Operacédo de
Sale e Leaseback, que fortaleceram nossa posicdo de caixa em aproximadamente R$ 2,2
bilhdes. E importante lembrar que minha familia aportou cerca de R$ 1,6 bilhdo desse total,
reforcando nosso compromisso, confiancga e visdo de longo prazo.

Com isso, e também beneficiados pela geracdo de caixa, nossa alavancagem passou de 2,3
vezes para 1,6 vezes o EBITDA.

Esse tema permanece uma prioridade para o Conselho de Administracdo e para a gestéo.
Mesmo sendo um dos menores indices de alavancagem do setor de salude, continuaremos
buscando reduc¢des adicionais para a desalavancagem da Companhia.

Avancando para o slide trés, gostaria de compartilhar algumas atualiza¢des e prestar contas do
gue apresentamos em junho, no nosso Hapvida Day. Nossos reajustes em maio e junho,
combinados e consolidados, foram de 13% para grandes empresas e 16,2% para planos
empresariais.

Ou seja, estamos mantendo o ritmo de implementacdo dos reajustes necessarios para o
equilibrio financeiro de nossos contratos.

Cumprimos rigorosamente os cronogramas de implementacdo de sistemas nas empresas
adquiridas, como CCG em maio, Clinipam em julho e nos hospitais Santa Marta e Duque de
Caxias, no Rio de Janeiro agora em agosto. Nossa proxima virada ja esta programada e sera no
dia 1° de outubro nas unidades NDI em Minas Gerais.

Importante mencionar que também estamos avancando na frente de integracdo dos sistemas
corporativos. A plataforma de sistemas de RH esta totalmente integrada, assim como nossa
plataforma de telemedicina. Além disso, estamos executando nossos planos de verticalizacao
com disciplina.

No periodo, tivemos destaque para as salas de terapias, com a entrega de mais de 45 salas de
TEA e muitas outras em andamento. A verticalizagdo da Regional Um ja ultrapassa 80%. Na
Regional Dois, estamos acima de 30%, mas temos planos para atingir um patamar similar ao da
Regional Um até o final do ano em produtos HMO.

Quanto aos produtos em verticalizacdo, vocés podem ver, no slide quatro, que em breve iremos
inaugurar dois novos hospitais. O Hospital Rio Solimdes sera exclusivamente pediatrico,
somando 4 hospitais na praca de Manaus e serd uma inovagao para o estado do Amazonas,
pois teremos hospitais com caracteristicas e perfis distintos. A unidade contara com um total de
41 leitos de internacéo, sendo 31 de enfermaria e 10 de UTI.

O outro hospital sera o Hospital Sdo José do Rio Preto, localizado no interior de Sdo Paulo. Essa
unidade ter4 um total de 73 leitos, sendo 53 de enfermaria, 10 leitos de UTI adulto, 4 de UTI
pediatrica e 6 de UTI neonatal, expandindo rapidamente nossa estrutura propria em uma regiao
onde entramos recentemente apos a aquisicdo da HD Saude.
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Também compartilhamos em junho nossos planos de simplificacdo societaria do grupo e, desde
entdo, tivemos diversas incorporacfes societarias, como mostrado no slide, incluindo hospitais
e holdings. Além disso, estamos avancando com o processo de incorporagéo da Ultrassom pela
Hapvida Assisténcia Médica.

Estamos executando nosso plano enquanto permanecemos focados na qualidade assistencial e
acessibilidade, sempre destacando nossos valores de pontualidade, acolhimento, respeito,
sustentabilidade e eficiéncia em custos.

Por falar em qualidade, o grupo tem investido fortemente na manutencdo e melhoria dos
indicadores de qualidade assistencial. Mesmo em unidades onde nossos sistemas ainda néo
estdo implantados, conseguimos avancar na producao e padronizacdo desses parametros.

Temos equipes operacionais especializadas nesse acompanhamento, além de um comité de
qualidade assistencial coordenado pelo presidente do Conselho. E importante destacar que
temos apresentado um desempenho destacado em relacdo aos benchmarks nacionais e
internacionais.

Agora, passo a palavra para o Mauricio, nosso CFO, que vai detalhar um pouco mais os dados
e informacdes financeiras. Por favor, Mauricio.

Mauricio Teixeira, CFO Hapvida:

Obrigado, Jorge, e bom dia a todos. Vamos comecar pela receita, que teve um crescimento de
12,4% em relagdo ao ano anterior, com uma progressédo de 1,7% em relagdo ao trimestre
anterior. Esse crescimento esta concentrado no plano de saude, com uma evolucdo de 14,8%
na receita em relacdo ao ano anterior, resultado de nossa estratégia de reajustes necessarios
para a recomposi¢cao das margens do negaocio.

Na odontologia, tivemos instabilidade na receita e nos servi¢os hospitalares, que incluem outras
receitas, como o resgate, observamos uma queda justificada pela desconsolidacdo da nossa
unidade Sao Francisco Resgate, que foi vendida neste trimestre.

Passando para o slide 6 e detalhando a parte do plano de saude, constatamos uma perda de
116 mil beneficiarios no trimestre. Isso é resultado da otimizag&o do nosso portfélio, com foco na
manutenc¢do de contratos rentaveis e na continuidade de turnover negativo. Sendo assim, houve
um impacto negativo de reducdo liquida de funcionarios em clientes, especialmente em
segmentos nos quais estamos expostos, como consequéncia do cenario macroeconémico
brasileiro.

Quanto ao ticket médio, houve um aumento de 12,2% como resultado de um reajuste médio de
13,3%. Isso reafirma nossa estratégia de recomposi¢cdo de margens.

Agora, vamos analisar a evolugéo das sinistralidades no slide 7. No 2T23, registramos uma
receita de R$73,9 milhdes, o que representa um crescimento de 1,6 pontos percentuais em
relacéo ao trimestre anterior.

Como o Jorge mencionou, esse crescimento € inferior ao esperado devido a sazonalidade
historica nas regides em que atuamos. No entanto, o aumento da verticalizagéo, juntamente com
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as iniciativas de integragéo e o reajuste de precos, nos permitiu mitigar parcialmente esse efeito
sazonal.

Passando para o slide oito, podemos observar as despesas administrativas. No 2T23, houve
uma queda nominal nas despesas administrativas do grupo.

Tivemos o beneficio pontual da contabilizagcdo da operacdo de Sales e Leaseback, que
proporcionou um beneficio de R$ 22 milhfes. Nesta apresentacao, temos um backup que detalha
todos os aspectos da Demonstracdo do Resultado e do Balanco dessa operacdo. Caso haja
alguma duvida adicional, vocés podem contatar nossa equipe de Rela¢des com Investidores.

Além disso, ocorreram dois efeitos negativos relacionados a verbas rescisérias, decorrentes de
nossa iniciativa de capturar sinergias e acordos coletivos, bem como a atualizacéo de beneficios.
O aumento nas provisdes contingenciais se deu principalmente devido a revisao das provisdoes
em processos de empresas adquiridas, onde ndo temos mais o direito de regresso ou
compensagdo com os respectivos vendedores.

Se analisarmos o percentual de despesas em relacdo a receita, observaremos uma diminui¢cao
decorrente do reajuste acima do nivel da inflagdo, com reajuste de dois digitos, e da disciplina
nas sinergias e integragéo, resultando em uma despesa nominal de 9,1% da receita.

Vamos agora para o slide nove, onde podemaos ver nossas despesas de vendas. Houve diluicdo
em praticamente todas as linhas de despesas de vendas. A PDD reduziu em 28 milhdes, devido
a recuperacao de crédito na venda de servi¢os hospitalares para terceiros.

Essa tem sido uma iniciativa muito forte em nossa disciplina de cobranca dessas vendas de
servigos hospitalares. Além disso, observamos uma estabilizagdo da inadimpléncia nos planos
individuais.

Na linha de comissfes, houve uma reducdo em relagdo ao primeiro trimestre, principalmente
devido a unificacdo das politicas comerciais, que é uma sinergia de melhores praticas entre as
regides um e dois na relacdo de comissoes e relagcdes comerciais.

Na péagina 10, podemos observar o EBITDA ajustado, o qual demonstra uma evolucéo, atingindo
R$ 606,2 milhdes no 2T23. Mesmo com a sazonalidade favoravel, conseguimos recuperar
margens nas despesas de vendas e administrativas, o que evidencia a estabilidade e a
escalabilidade de nossa plataforma unificada.

Apresentamos, assim, uma margem de 8.9%, uma pequena queda em relacdo ao trimestre
anterior, porém menor do que o aumento da sinistralidade.

No slide 11, a respeito do fluxo de caixa, podemos observar o segundo trimestre consecutivo de
geracgdo de caixa operacional organico. A recuperacdo do EBITDA, juntamente com a disciplina
no Capex, sustentou nossa estratégia de desalavancagem organica.

Além disso, tivemos dois eventos inorganicos de desalavancagem, que foi o follow-on no valor
de R$ 1 bilh&o e a venda dos hospitais no valor de R$ 1,2 bilhdo.

Combinando esses fatores, conseguimos reduzir a divida liquida EBITDA para 1,6 vezes, um
patamar muito mais confortavel do que no inicio do ano.
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Encerrando minha parte na pagina 12, podemos verificar a evolugcdo do capital regulatorio, com
0 aumento do excesso de solvéncia de R$ 571 milhdes para R$ 942 milhdes. Além disso, as
provisdes técnicas, que requerem ativos garantidores, estdo estaveis, fortalecendo
consideravelmente nossa posi¢éo de caixa, com uma movimentacéo livre que passou de R$ 2,8
bilhdes para R$ 4,4 bilhdes.

Gostaria de agradecer a todos pela confianga e pela execu¢do de nossa estratégia, e agora
passo a palavra de volta ao Dr. Jorge.

Jorge Pinheiro:

Muito obrigado. Mauricio, gostaria de concluir e reforcar que estamos avancando de forma
equilibrada e diligente em 2023, seguindo disciplinadamente a execuc¢ao de nosso plano de
recomposicdo de tickets, fortalecendo nossas unidades e objetivos operacionais, e buscando a
recuperacdo de nossas margens.

Agradeco imensamente a contribuicdo de todos os nossos colaboradores, especialmente a Vice-
Presidéncia, a diretoria, os colaboradores administrativos e aqueles que estdo na linha de frente
no atendimento, incluindo nossos médicos, dentistas, corretores e fornecedores.

Também agradeco a confianca e a atuagéo estratégica de nosso Conselho de Administragéo,
em especial por meio de seus comités, aos nossos acionistas e, acima de tudo, aos nossos
clientes, que sdo o motivo maior de nossa existéncia.

Agora, gostaria de iniciar a sessao de perguntas e estou a disposicao de todos. Obrigado.
Vinicius Figueiredo, Ital BBA:
Bom dia, pessoal. Obrigado pela oportunidade de fazer minha pergunta.

Gostaria de comecgar explorando um pouco sobre a operacdo da Companhia nas regides Norte
e Nordeste. Vocés tém dado alguns indicativos de que a operagao esta mais madura da Hapvida,
as margens ja estéo préoximas das que tinhamos antes da pandemia. Gostaria de entender se
iSso se manteve no 2T23.

Além disso, considerando que a sinistralidade nessa regido esta mais normalizada, vocés tém
conseguido implementar reajustes menos elevados e ganhar competitividade na regido e market
share? Isso é importante para nossa premissa de crescimento organico.

O segundo ponto refere-se as despesas de Selen. Observamos uma melhora significativa no
(PDD) e também no indice de cobertura neste 2T723. Gostariamos de entender o patamar
esperado dessa linha daqui para frente, especialmente na DRE. Houve alguma reversao
relevante que possa ter impactado o 2T23? Gostariamos de compreender a magnitude disso. E,
por fim, um terceiro ponto mais direto relacionado ao piso de enfermagem.

Qualquer atualizacdo que vocés puderem nos fornecer sobre as negocia¢cdes com o sindicato
seria muito Gtil. Obrigado.

Jorge Pinheiro:

PUBLICO



PUBLICO

Obrigado, Vinicius, pelas outras perguntas. Vou responder a primeira e a terceira, e depois peco
para o Mauricio falar sobre as despesas comerciais.

Vou falar sobre as regides Norte e Nordeste, que compdem a Regional 1. Além das operacdes
maduras nessas duas regides, temos também o Centro-Oeste, que € uma regido mais recente,
e Minas Gerais, que foi incorporada a Regional 1. Em Minas Gerais, realizamos aquisicdes
relativamente recentes, tanto pela Hapvida quanto pela NDI.

Inclusive, mencionei ha pouco que estamos implantando sistemas nas demais operacdes em
Minas Gerais, previsto para o préximo més de outubro, uma vez que metade das operacoes ja
teve os sistemas implantados.

Portanto, a Regional 1 também engloba o interior de Sdo Paulo. Todo o restante compde a
Regional 2.

Falando da Regional 1, temos um alto nivel de verticalizagdo. Estamos falando da parte mais
madura da regido, com uma verticalizacdo superior a 80% em procedimentos ambulatoriais de
baixa complexidade e acima de 90%, chegando a 94% ou 95%, em atendimentos hospitalares.

Aqui, observamos um comportamento mais controlado da sinistralidade, seguindo padrdes
sazonais, mas dentro dos niveis esperados. Portanto, na Regional 1, temos uma necessidade
inferior de aplicar reajustes.

Estamos falando de reajustes em torno de 2% a 3% abaixo da média que estamos aplicando
atualmente em todos os canais de venda, incluindo planos individuais, PME, de affinity.

Atualmente, estamos aplicando reajustes em torno de 15% em toda a nossa base. A Regional 2
puxa esse valor para cima, enquanto a Regional 1 puxa para baixo em dois a trés pontos
percentuais. Isso nos permite continuar expandindo nossas operagfes na Regional 1 e ganhando
participacdo de mercado nessa regiao.

Em relagéo ao piso de enfermagem, mais uma vez, ressalto a importancia significativa dessa
categoria, que desempenha um papel fundamental na histéria da nossa empresa. Dona Ana,
minha mae, enfermeira de formacgéo, que até hoje deixa seu legado aqui nas operacdes, também
na area de enfermagem da empresa.

Mas, especificamente em resposta a sua pergunta, ainda estamos aguardando decisfes finais.
Sabemos que ainda ha recursos em andamento e aguardando decisdo no STF, entdo
continuamos aguardando o desfecho final para fazer qualquer tipo de provisionamento, se
necessario.

Além disso, estamos fazendo acordos sindicais em varias regides do pais e chegando a um bom
termo em grande parte deles.

Agora pec¢o ao Mauricio que continue com a pergunta sobre despesas comerciais.
Mauricio Teixeira:

Vinicius, obrigado pela sua pergunta. Vou falar um pouco sobre PDD. Acho que é o ponto
especifico das despesas comerciais que vocé queria explorar. Eu dividiria o PDD em trés
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segmentos. O segmento individual foi um desafio, mas desde o quarto trimestre houve uma
estabilizacdo no primeiro trimestre e agora come¢amos a ver uma melhora no cenario.

Estamos fazendo um grande esforco, inclusive na area financeira, responsavel pela cobranca da
Empresa, revisando nossas politicas de cobranca, suspensdo de atendimento, acionamento e
notificacdo de clientes inadimplentes por meios digitais. I1sso nos permite acelerar a cobranca,
lembrar o cliente e fazer aquele contato quando a bolsa € curta, para receber o pagamento
prioritariamente.

Entdo, estamos focando muito nisso e ja& estamos observando uma leve melhoria na
inadimpléncia do segmento individual. Acreditamos que isso se mantera e até mesmo progredira
um pouco.

No plano coletivo, ndo temos problemas com grandes clientes, nos sentimos muito estaveis e
até mesmo os juros de recebimento de grandes clientes no segmento empresarial estdo estaveis.
Portanto, estamos conseguindo receber os pagamentos em dia, sem necessidade de fazer
provisdes pontuais devido ao Risco de Crédito (FRS 9). Nao estamos precisando de provisbes
adicionais em grandes contas.

Tem uma parte que eu gostaria de destacar, que é a N.O., relacionada a venda de servicos.
Junto com a &rea de venda de servi¢cos, temos uma vice-presidéncia que cuida especificamente
da venda de servicos hospitalares para outros planos. Temos sido muito rigorosos na cobranga,
suspensao de atendimento, reunides e visitas a essas operadoras para garantir o recebimento e
a continuidade da prestagéo de servicos.

Conseguimos receber varios valores atrasados, o0 que resultou em uma reversao 2T23. Estamos
mantendo uma disciplina rigorosa para receber os pagamentos em dia e ndo acumular contas.
Sabemos que a inadimpléncia e as glosas séo coisas complexas e dificeis de diferenciar. Temos
sido disciplinados em identificar e receber o que realmente é a inadimpléncia. Quando se trata
de disputas de glosas, navegamos por um tempo maior, mas ndo ha inadimpléncia propriamente
dita, é algum tipo de contestacéo.

Separando nos trés segmentos (individual, grandes contas e venda de servi¢os), observamos
uma melhoria consistente, e estamos trabalhando para manter essa consisténcia e continuar
melhorando. Nas grandes contas, ndo ha grandes problemas, ruidos ou preocupacdes. Na venda
de servigos, conseguimos recuperar itens do passado e agora estamos seguindo com um ritmo
normal de recebimento.

Mauricio Cepeda, Credit Suisse:

Bom dia, obrigado pelo espaco. Minha primeira pergunta € um pouco sobre as diferencas
regionais.

Entendo que em algumas partes do Brasil ainda falta verticalizacdo e no inicio do ano tinhamos
a expectativa de que vocés fariam um Capex em torno de R$ 400 milhdes para verticalizar ao
longo do ano. Agora, com o0 amadurecimento, de alguma forma vocés pretendem revisar esses
nameros para acelerar a verticalizagdo e reduzir a sinistralidade?

Além disso, nas regides que ja possuem capacidade suficiente, como esta o crescimento em

termos de beneficiarios? Vocés estdo explorando essas regifes para aproveitar essa
verticalizacao?
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E minha segunda pergunta é em relacdo as carteiras de rede credenciada, seja as PPO ou
aguelas que ainda tém uma dependéncia muito grande de rede credenciada. Como esta a
evolucdo dessa carteira? Vocés estéo realmente reduzindo essa parte? E durante esse periodo,
como fica a relagdo com a rede credenciada em termos de uma transicdo suave do ponto de
vista do beneficiario? Obrigado.

Jorge Pinheiro:

Obrigado pelas suas perguntas. Com relacdo a primeira pergunta, sobre diferencas regionais:
para este ano projetamos um investimento em torno de R$ 400 milhdes, podendo chegar a R$
450 milhdes de Capex para 2023.

Ja estamos em fase de orgcamentacao para 2024, e provavelmente ampliaremos esse numero,
sempre com o objetivo de expandir nossa rede propria e qualifica-la ainda mais.

Queremos estar mais presentes e préximos dos nossos clientes, e temos conseguido fazer isso.
Estamos aumentando o nivel de verticalizagdo em todas as regides onde atuamos. Na Regido 1
e Regido 2, estamos inaugurando e ampliando unidades existentes, além de adquirir novos
equipamentos para centros cirdrgicos, diagnésticos, oncologia, entre outros.

Estamos cada vez mais qualificando nossa rede prépria. Esse € um movimento nacional e
histérico nosso, sempre investir em rede prépria, e acreditamos muito nisso. Sabemos que esse
€ um dos nossos principais diferenciais competitivos, realizar uma gestao abrangente de todo o
atendimento, desde a venda do produto até os servigos de alta complexidade.

Estamos muito focados nessa abordagem. Portanto, em todas as regifes do pais, estamos
investindo nesse sentido. No proximo ano, em 2024, ajustaremos o0 or¢amento e intensificaremos
nossos esforgos. Estamos nesse caminho.

Com relacao aos produtos PPO que criamos, tivemos uma deciséo estratégica ha poucos meses
no sentido de manter esse produto, principalmente nas principais cidades brasileiras,
especialmente em S&o Paulo, Rio, Belo Horizonte e em outra cidade que possui uma presenca
um pouco menor.

Mas nosso objetivo € manter um percentual de nossa carteira total que flutua com produtos PPO.
Vamos manté-los, pois acreditamos que ha uma sinergia importante entre esses produtos, que
representam atualmente 95% de nossa base de clientes. Ou seja, 0 PPO é 5%, e ndo queremos
expandir ainda mais esse percentual de PPO. Queremos manté-los. No entanto, ndo h& intencéo
de diminuir essa carteira.

Com relacdo ao nosso relacionamento com a rede credenciada no PPO, acredito que seja muito
boa, considerando o tipo de produto. Ndo temos grandes pretensdes de aumentar o nivel de
verticalizacéo, até mesmo devido a filosofia do proprio produto. Atualmente, a verticalizacdo do
PPO representa cerca de 10% a 11%, e € um movimento bastante natural para nossos usuarios
procurarem nossa rede proépria.

Percebemos que esse movimento estd aumentando, mas é uma busca espontédnea dos nossos

usuarios pela nossa rede prépria, ndo apenas em termos de qualificacdo. Vamos manter uma
rede ampla nos produtos, pois essa € a caracteristica do nosso produto, exatamente € isso.
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Arthur Alves, Morgan Stanley:
Bom dia, obrigado pelo espaco.

Primeiramente, gostaria de entender um pouco mais sobre a reducao de contratos deficitarios na
base de beneficiarios. Isso deve continuar nos proximos trimestres? E quais areas estdo sendo
mais afetadas?

E em segundo lugar, como isso se refletiu em um menor aumento, dado que o aumento foi menor
em relacdo ao histérico no primeiro trimestre?

E basicamente isso. Obrigado, pessoal.
Jorge Pinheiro:

Obrigado pelas suas perguntas. Temos feito ajustes e reavaliagbes em nossa base de clientes,
sempre buscando manter uma relagéo de equilibrio e sustentabilidade.

Dentro dessa visdo e desse espirito, temos avaliado principalmente em regido, especialmente
na Regional 2, em algumas operacgfes relativamente mais recentes em que n&o temos rede
propria de atendimento e ndo pretendemos investir no médio prazo.

Nessas situagdes, temos reavaliado principalmente contratos corporativos de larga escala, em
gue somos exclusivamente dependentes de rede credenciada, e a Unica solugdo seria um
repasse de precos em contratos deficitarios. Ativamente, temos tomado a decisdo de
descontinuar em algumas regides que apresentam essa caracteristica.

Continuamos avaliando no vencimento e no aniversario de cada contrato, sempre dentro desse
espirito. Acreditamos fortemente em nossos produtos, que tendem a ter mais verticalizagdo e um
alto nivel de competitividade devido & qualidade dos servigos, acessibilidade e precos mais
competitivos.

Agora, nas situacdes em que dependemos exclusivamente de rede credenciada e ndo temos a
caracteristica do PPO, como mencionei anteriormente, em regiées em que ndo pretendemos
investir, mas que possuem um nivel de exposicdo mais alto, continuaremos revisando esses
portfolios. E possivel que descontinuemos aqueles que n&o sdo sustentaveis.

Com relacdo aos impactos positivos em nossa Empresa, destaco ndo apenas isso, mas um
conjunto de medidas que comecou a ganhar mais for¢ca a partir de maio passado. Em primeiro
lugar, temos sido muito disciplinados em relacdo aos niveis de reajuste, 0 que impacta
positivamente a sinistralidade.

Além disso, adotamos uma série de outras medidas, como a verticalizagdo de produtos, que
mencionei anteriormente, e o processo de integracdo de empresas adquiridas, que estd em
andamento e deve ser concluido até abril ou maio do préximo ano.

Esse processo inclui a verticalizagdo de todos os ativos que compdem o complexo atual, bem
como diversas areas, como suprimentos, protocolos e sistemas.
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E um conjunto de medidas que tem nos permitido amortecer, inclusive, essa curva sazonal
histérica, que normalmente resultaria em um aumento de 2 a 3 pontos percentuais neste 2T23.
No entanto, conseguimos reduzir para 1,6 ponto percentual.

Continuamos implementando todas essas medidas, mesmo que algumas delas ndo tragam
resultados de curto prazo, como 0 processo de integracdo, que pressiona 0s custos, e a
implantacdo de sistemas, que pressiona 0s custos a curto prazo. O processo de verticalizacdo
também pressiona, pois traz custos duplicados durante dois ou até trés meses.

Mesmo assim, mantemos a disciplina de implementar todas as medidas que acreditamos trazer
sustentabilidade a longo prazo para nossa Empresa.

Peco desculpas pela longa resposta, mas é um conjunto de medidas que se somam para reduzir
um pouco a sinistralidade e seus impactos, incluindo os sazonais.

Mauricio Teixeira:

Se eu puder complementar um ponto aqui, Arthur, sobre o impacto especifico da saida desses
clientes ndo rentaveis, no 2T23 adianto que o impacto € pequeno.

Primeiro, porque os clientes saem ao longo do trimestre e, segundo, como esses clientes sdo
altamente dependentes de credenciados, existe o efeito de os clientes sairem, mas as contas
médicas ainda chegarem em um prazo de trinta a sessenta dias. Portanto, a saida desses
clientes ndo rentaveis tera mais impacto nas mensalidades futuras do que no préprio trimestre
em que eles sairam.

Gustavo Miele, Goldman Sachs:

Bom dia, Jorge, Mauricio, Nahuz e os demais participantes. Obrigado pela oportunidade. Eu
gostaria de fazer trés perguntas rapidas, por favor.

A primeira delas é sobre a frequéncia que vocés tém observado no més de julho, que é o dado
mais recente que vocés devem ter.

Temos dificuldade em entender qual é o dado atual, pois a comparacdo com outros trimestres
fica um pouco limitada devido a complexidade em constante mudanca que estamos enfrentando
em todo o setor. Portanto, seria interessante se vocés pudessem compartilhar um pouco sobre
o tamanho e o perfil da frequéncia total na rede prépria de vocés em julho.

Por favor, € uma segunda pergunta um pouco mais técnica aqui sobre resultado financeiro.
Notamos que aquela linha de remuneragéo de caixa e ativos garantidores ela sobe bem como
percentual do CDI nesse 2T23.

Queria entender um pouco o que motiva essa performance, pessoal. Entendo que deve ter uma
guestao aqui de caixa médio, quando a comparamos o final do trimestre passado com o final
deste 2T23.

E com a entrada do seu Sales & Leaseback e do follow-on, isso deve ter contribuido para o

resultado financeiro. Mas, enfim, queria entender se ha alguma mudanca de rentabilidade em
outros ativos que vocés possuem internamente.
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E uma terceira duvida, essa € um pouco mais objetiva. Voltando a discusséo sobre a linha de
comissionamento, vocés mencionaram que boa parte da melhoria € oriunda da unificacdo das
politicas internas. Gostaria de saber se isso abrangeu o 2T23 inteiro ou foi apenas uma parte
desses ultimos trés meses.

Para termos uma no¢édo melhor dessas premissas para o restante do ano.
Jorge Pinheiro:

Muito obrigado, Gustavo. Agradeco pelas suas perguntas. Vou abordar aqui a primeira. Peco ao
Mauricio que encaminhe as outras duas.

Com relacdo a frequéncia nés operamos nas cinco regides brasileiras, 0 que nos proporciona
uma visdo privilegiada de como funciona a sazonalidade médica. Observamos que a regido
Norte, em particular, comec¢a a enfrentar doengas sazonais, como sarampo e doencgas virais
tipicas, no inicio do ano, em dezembro e janeiro.

Em seguida, essa tendéncia se desloca para o Nordeste, coincidindo com a temporada de
chuvas, normalmente entre fevereiro, marcgo e abril. Depois, a tendéncia se estende para o Sul,
com temperaturas mais frias, e para o Sudeste, nos meses de julho e agosto.

Essa onda de doencas sazonais, especialmente virais, tem seu pico no final do terceiro trimestre
e inicio do quarto trimestre.

Atualmente, notamos uma pressao um pouco maior por consultas e exames, especialmente nas
regionais que compdem a regional dois da Republica. Por outro lado, observamos uma
diminuicdo em outros indicadores, como o numero de pacientes por dia.

Ent&o, eu acho que essa combinacgéao de fatores devera fazer com que o terceiro trimestre esteja
dentro do seu comportamento sazonal. O terceiro trimestre é normalmente muito parecido com
0 segundo trimestre, mas estamos trabalhando com afinco para continuar nessa curva de
incremento de margem.

Esse € um compromisso que assumimos no inicio deste ciclo. Detalhamos todas as nossas
acOes para vocés neste ciclo, que se encerra em junho de 2024.

Teremos um ciclo completo de reajuste, com todas as empresas e ativos integrados, areas
unificadas, e continuaremos a observar a sazonalidade até essa primeira jornada, que finaliza
em junho de 2024. Vou pedir ao Mauricio para responder as outras duas perguntas.

Mauricio Teixeira:

Gustavo, obrigado pelas perguntas. Vamos comecar pela remuneracdo do caixa. No segundo
trimestre, ocorreu uma recuperacao do mercado secundario de dividas corporativas. Nosso caixa
aplicado, seja em titulos ou caixa livre, € gerenciado por meio de fundos restritos.

Compramos dividas de acordo com nossa politica, que normalmente se concentra em titulos de
rating AAA e também de crédito corporativo. No primeiro trimestre, devido a diversos eventos
gue ocorreram, como problemas de crédito de certas empresas, o mercado de crédito sofreu
uma desvalorizacao significativa, o que impactou nossas cotas.
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E o fenbmeno que estamos vendo ai nessa época, até nossas dividas comparativas que € a mais
alta qualidade (AAA) gquando eu negociar no secundario a CDI mais quatro que dividas emitidas
a CDI mais um e meio CDI mais um e pouco, entdo realmente o mercado abriu muito, a marcacao
a mercado ficou bem abaixo da curva em diversos titulos, ndo s6 0s nossos, mas de emissoras
gue compramos em nossos fundos.

No segundo trimestre, observamos uma recuperacao desse mercado secundario no Brasil, com
um aumento no fluxo para a renda fixa corporativa e institucional.

E esses fundos estéo ajustando suas cotas de acordo com a marcagcdo a mercado que estava
ocorrendo. Portanto, foi realmente uma questéo técnica de marcacao a mercado e também do
caixa.

No inicio do 2T23, quando olhamos para o caixa médio ao longo do 2T23, ele estava mais
alinhado com a ponta, no inicio do 2T23, devido ao Follow-on e do Sales & Leaseback. Portanto,
sdo dois fendmenos, um técnico de marcacdo a mercado e o segundo relacionado ao caixa
médio, como VOoCcé mesmo mencionou anteriormente.

Falando agora sobre comissionamento e politicas comerciais, isso inclui tanto o
comissionamento liquido quanto a clawback do churn, no caso de um cliente que recebeu uma
comissao para a corretagem na venda, mas saiu antes do término do prazo. Nesse caso,
fazemos um ajuste nas comissdes futuras, o que é uma pratica de mercado.

Essa pratica era mais forte na regiao dois, enquanto na regido um nao era tdo predominante.
Unificamos essas praticas, assim como varias outras relacionadas ao funcionamento e patamar
vitalicio. Essas iniciativas foram implementadas desde o inicio do ano e agora comegamos a
sentir os efeitos claros delas.

Joseph Giordano, JP Morgan:

Ol4a, bom dia a todos! Agradeco pelas minhas perguntas. Gostaria de abordar uma questéo
relacionada a sinistralidade, que estd um pouco melhor do que esperavamos, apesar de ainda
apresentar uma realidade negativa.

Lembro que no primeiro trimestre vocés mencionaram uma pressao de aproximadamente um a
um ponto dois pontos percentuais na central de cursos de terapia. Entendo que a implementacéo
dessas salas de terapia ndo é imediata. Portanto, gostaria de explorar com vocés como vocés
estdo acompanhando a evolucdo dessa pressédo que comegou no meio do ano passado.

E a minha segunda pergunta é um pouco sobre despesas. Estamos vendo uma melhora
sequencial na base de G&A significativa, e a Empresa estd comprometida em acelerar o
processo de integracao.

Entdo, em termos de niveis de G&A, pergunto se é possivel pensar em algo mais flexivel ou até
mesmo reduzir a base anual, olhando para tras, para aquele primeiro impulso de sinergia,
embora eu ndo saiba se ainda devemos considerar esses numeros de sinergia na base de
despesas e custos como conservadores naquela época. Obrigado.

Jorge Pinheiro:
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Obrigado Joseph, pelas perguntas. Falando especificamente sobre Maud, especificamente sobre
terapias, vocé esté certo. Foi um tipo de procedimento que nos impactou, juntamente com todo
o setor, de forma rapida no ano passado, devido a mudanca regulatéria.

Em resposta a isso, a empresa também tem tomado medidas muito rapidas, seguindo seu prazo
de implementacdo. A primeira coisa que fizemos foi criar uma &rea especializada para o
desenvolvimento de protocolos eficientes e diretrizes, além de expandir nossa rede prépria
nacionalmente.

Ja inauguramos uma série de unidades em todas as regides do pais, e temos um pipeline para
alcancar niveis elevados de verticalizagdo nos produtos HMO até o final do ano, em todas as
regides em que atuamos. Dessa forma, entregaremos um servico pontual, com protocolos
atualizados e diretrizes sdlidas, ao mesmo tempo em que somos eficientes em termos de custos
e reduzimos o impacto que se tornou um custo relevante em nossa Empresa.

Temos confianga de que conseguiremos reduzir isso e amenizar o impacto ao longo dos
préximos trimestres, especialmente até o final do ano, quando todas as unidades estardo
operando com os produtos HMO.

Falando mais amplamente sobre sinistralidade, acreditamos e estamos trabalhando para
preservar o cenario que temos sem grandes mudancas. Nosso objetivo € nos aproximar um
pouco mais de nossos niveis atuais ao longo deste ciclo de mudancas, que sera concluido até
junho do préximo ano. Nos histéricos de sinistralidade para nos aproximarmos mais, mas lembre-
se de que também temos uma série de aquisi¢des, e cada uma delas tem sua prépria historia de
correcdo do ativo por meio de vérias medidas, como a implementacdo de sistemas de
verticalizagédo tanto ambulatorial quanto hospitalar, entre outros.

No entanto, estamos confiantes na execug¢ao do nosso plano e temos seguranga nele. Estamos
no caminho certo, mas precisaremos aguardar o prazo de implementacdo de cada uma delas.
Havera uma correcdo gradual, porém consistente, ao longo dos proximos trimestres. Esse é o
nosso planejamento.

Mauricio:

Vamos la, sobre G&A. Temos, aqui, uma série de iniciativas mapeadas e um comité de G&A que
se reline todas as sextas-feiras as 8 horas da manha. Mapeamos diversas oportunidades e
acompanhamos as a¢fes ap0s sua execuc¢ao. Ha muito a ser feito.

Ainda temos como primeiro beneficio o reajuste do ticket e da receita para dois digitos, além de
conseguir manter o G&A pelo menos estavel, ou no maximo, crescendo com a inflagdo. Além
disso, temos iniciativas para reduzir a base nominal de G&A. Quando falamos de G&A, as vezes
pensamos em pessoal, mas ha diversas oportunidades na area de tecnologia.

Quando implementamos esses sistemas, por exemplo, em vez de termos a manutengédo e
higiene de dois ou mais sistemas diferentes, teremos apenas um sistema “core”, que € o sistema
Hapvida, que esté sendo aplicado e ja foi implementado em CCG e Clinipam e entrard em Minas
agora e depois em S&o Paulo no préximo ano.

Isso significa que deixaremaos de pagar licencas de software, custos de servidor e links para o
sistema que esta sendo substituido.

PUBLICO



PUBLICO

A tecnologia envolve muitos gastos com licencas de grandes softwares, viagens, servicos de
terceiros e consultorias. Estamos mapeando tudo o que podemos eliminar em termos de custo
de G&A nas aquisicbes, pois eram entidades autbnhomas que, apds a incorporacdo e
padronizacdo, ndo exigem mais esses custos.

E uma lista bastante extensa de iniciativas em que trabalhamos meticulosamente para garantir
a reducdo da base nominal de G&A. Isso compensa, de certa forma, a inflacdo que ocorre nesses
contratos, bem como os dissidios na folha de pagamento, permitindo diluir esse indice com o
crescimento da receita em um patamar muito mais alto do que o aumento desses custos. Ainda
h& muito a ser feito.

N&o quero dar um gas nisso, mas estamos trabalhando para reduzir ainda mais esse percentual.
Samuel Alves, BTG Pactual:

Oi, bom dia, Jorge e Mauricio. Bom dia a todos! Sao duas perguntas aqui do meu lado também.
A primeira é sobre o cenario competitivo. Se vocés pudessem falar um pouco sobre isso, se 0
ambiente é favoravel para os repasses de ticket e se continua sendo benigno.

Especificamente em Sao Paulo, temos ouvido falar que algumas empresas estao se tornando
mais agressivas em termos de margem. Se vocés pudessem falar um pouco sobre esse cenario
competitivo, seria 6timo.

E a segunda pergunta, relacionada a essa, € apenas para confirmar. Devemos esperar aumentos
sequenciais de ticket trimestre a trimestre em todos os segmentos, levando em consideracéo o
efeito de carregamento dos reajustes? Ou ha algum efeito de mix que devemos nos preocupar?
E isso. Muito obrigado e parabéns pelos resultados apresentados no 2T23.

Jorge Pinheiro:

Obrigado pelas suas perguntas! Falando sobre o cenario competitivo, acredito que o mais
importante para nossa Empresa é construir uma estrutura assistencial que entregue qualidade e
nos permita ser competitivos quando necessario. Eventualmente, podemos observar que
algumas operadoras estdo praticando precos que ndo sdo sustentaveis em relacdo a sua
estrutura de custos. Vimos isso ao longo das décadas em que atuamos nesse setor.

Entéo, nossa preocupacdo inicial e fundamental € garantir que possamos fornecer servicos de
gualidade, ao mesmo tempo em que sejam financeiramente sustentaveis para empresas,
familias e também para nés. E temos alcangado sucesso nisso. Nossos esfor¢os estédo nessa
direcao.

Ocasionalmente, observamos algumas operadoras que ndo possuem uma estrutura de custos
adequada. Podemos ver facilmente os resultados através dos dados publicos disponibilizados
pela agéncia.

Essas operadoras tém uma abordagem de curto prazo, mas que ndo € sustentavel com visédo de
curto e médio prazo. No entanto, nosso objetivo é diferente. Acredito que temos tido sucesso em
construir uma rede que nos permita ser um competidor confiavel, o que tem nos ajudado a
expandir nossa base de clientes. Seguimos uma filosofia em que entregamos um servico
completo de ponta a ponta.
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Mauricio Teixeira:

Samuel, obrigado pela pergunta. Nossa disciplina em relacédo aos reajustes de preco e repasses
continua a mesma. Mantemos 0s mesmaos rituais de gestdo e acompanhamento, revisando os
ndameros semanalmente.

Continuamos com o mesmo patamar de reajuste nos tickets médios. No entanto, é importante
considerar o efeito do mix, como mencionamos anteriormente, o preco foi de 13,5%, mas 0 mix
foi de 1,4%, fazendo com que o crescimento do ticket médio fosse de 12%. Esse movimento de
mix, imagino que deva continuar acontecendo, ja que perdemos principalmente vidas em
produtos referenciados com redes abertas ou semiaberta, que possuem tickets mais altos.

Por outro lado, estamos recompondo em areas onde ha disponibilidade de leitos, com modelos
estaveis e fiscalizados, que possuem tickets mais baixos e nos permitem ser mais competitivos.
Esse é o cerne do nosso modelo de negécio.

Ent&o, isso pode resultar em uma pequena reducao no ticket médio devido ao mix. No entanto,
o poder do reajuste, o seu patamar e a magnitude, € muito maior. Vimos que o reajuste foi de
13% e continuara nesse patamar, entre 13% e 15%. Portanto, mesmo com uma degradacéo do
ticket médio devido ao mix, no geral, o resultado combinado ainda mostra uma evolugdo positiva
do ticket.

Ricardo, Banco Safra:

Oi. Bom dia a todos! Obrigado. Minha pergunta esta relacionada a questdo do ticket. Houve
menc¢ao anteriormente de que as negociagdes com as grandes contas seriam um pouco mais
desafiadoras e que houve uma desaceleragcdo nos reajustes de ticket entre maio e junho, de
acordo com 0s numeros reportados, tanto nos contratos com grandes empresas quanto nas
contas corporativas em geral.

Gostaria de entender se esse movimento no ticket ja se estabilizou ou se ainda ha alguma
desaceleracdo por vir nos reajustes dos contratos. Os reajustes ainda estdo em um patamar
muito bom, acima de 13%, mas gostaria de saber se h& alguma desaceleracdo na margem ou
se estdo se mantendo nos niveis reportados no segundo trimestre. Essa € a primeira pergunta.

E a segunda pergunta é sobre os contratos nao rentaveis. Gostaria de entender se vocés tém
uma visdo mais consolidada em relagéo a base de clientes atual e quanto ainda precisa ser feito
em termos de limpeza desses contratos no rentaveis. E para entender a dinAmica e a saltde da
carteira da empresa, considerando que ndo ha necessidade de reajuste muito relevante, pois
com a limpeza da base, olhando para a carteira que vocés desejam manter internamente, ela
ndo foi tdo ruim quanto indica a perda liquida neste 2T23. Entéo, é para tentar entender de forma
mais normalizada.

Mauricio Teixeira:

Obrigado pelas perguntas. Vou responder primeiro a questdo da persisténcia do nivel de
reajuste. Na Hapvida Day, mostramos que estamos em um patamar de reajuste entre 15% para
50% dos contratos da safra de maio que ja foram ajustados. Naturalmente, como vocé
mencionou, as negociacdes mais faceis sdo resolvidas primeiro, enquanto aquelas que se
arrastam sdo tratadas no més seguinte ao aniversario do contrato e tendem a ser mais
desafiadoras.
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Temos uma concentracdo significativa de grandes contratos com grandes varejistas, que
naturalmente possuem um poder de barganha maior e, portanto, tém reajustes um pouco abaixo
da média. Esses contratos sdo importantes para nés devido a sua importancia estratégica, escala
e reducéo de custos, além de contribuirem para a margem bruta.

No fechamento do trimestre, a safra de maio j& foi totalmente reajustada, incorporando esses
contratos com reajustes um pouco abaixo da média. A safra de junho também seguiu seu ciclo
normal. Acreditamos que ndo perdemos for¢a nesse sentido.

O que houve foi uma ponderacdo devido aos grandes contratos, que puxaram um pouco para
baixo, mas o impeto dos reajustes continua forte. Acompanhamos semanalmente os reajustes
de junho e julho e ndo houve mudancas em nossa decisdo estratégica de aplicar os reajustes
para corrigir contratos deficitarios e otimizar nosso portfélio.

Quanto a sua segunda pergunta sobre o0s contratos nao rentaveis, nao tenho um ndmero exato
para antecipar quantos contratos estao sujeitos a esse risco de ndo chegarmos a um consenso
sobre o reajuste e utilizagao do portfélio. Realizamos essa analise de forma continua.

A medida que isso acontece, a cada més ocorre um aniversario e nés continuamos otimizando
nosso portfélio. Esse ciclo sera concluido somente em maio do préximo ano, quando passarmos
0 ano inteiro realizando esses movimentos de reajuste.

Durante esse processo, é possivel que tenhamos perdas em alguns contratos. No entanto, o que
importa € que a receita total esteja crescendo. O poder dos reajustes, nesse patamar de dois
digitos que esta ocorrendo e continuara ocorrendo até o fim desse ciclo, € mais do que suficiente
para compensar as perdas de vidas ndo rentaveis. No final, o resultado geral é um vetor positivo
na reducéo da sinistralidade.

Leandro Bastos, Citi:

Oi, pessoal, tudo bem? Obrigado. Tenho duas perguntas. A primeira € sobre esse ultimo
comentério do Mauricio. Para entender melhor, pensando nessa segunda metade do ano, ainda
esperamos um semestre mais lento, com uma limpeza de base, crescimento mais timido, ou ja
podemos imaginar alguma aceleragéo na parte de novos net adds? Essa é minha duvida.

E a segunda pergunta € sobre as integragfes de sistemas. A empresa ja fez alguns SSG agora
em julho. Vocés poderiam comentar como foram esses processos e se podemos esperar algum
tipo de impacto, seja no portfolio, seja no capital de giro? Como essas transi¢cdes tém ocorrido?
E isso. Obrigado.

Jorge Pinheiro:

Obrigado, Leandro, pelas suas perguntas. Olha, nosso compromisso € seguir conforme a
estratégia que vimos no Hapvida Day, como mencionamos antes. N6és e o Mauricio ja
destacamos isso. Agora, ainda temos um ano inteiro para reavaliar cada contrato com disciplina
semanal.

Avaliaremos cada um deles seguindo seus aniversarios. Essa abordagem deve continuar até o

proximo ano, quando esperamos ter um portfélio saudavel e sustentavel, de acordo com as
premissas que vocés ja conhecem bem.
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Acreditamos que isso seja fundamental para fornecer um bom servico e também criar condi¢cdes
para que possamos expandir, crescer e investir em nossa propria rede.

Entdo, sim, continuamos com a mesma abordagem e disciplina de reajuste. Faremos a
reavaliacdo do portfélio nos préximos trés trimestres.

Com relacdo a integracdo, é claro que o processo de integracdo envolve a implantacdo de
sistemas e processos, e € sempre um processo complexo. No entanto, estamos bem
familiarizados com ele.

Temos equipes dedicadas e é um processo que demanda um numero consideravel de
funcionarios. Em algumas situacdes, enviamos cerca de trezentos a quatrocentos funcionarios,
e as vezes até mais, para essas unidades, a fim de garantir a estabilizagcéo e o treinamento dos
sistemas por semanas, com times especializados.

O processo de integracdo, até a estabilizacdo, geralmente leva de sessenta a noventa dias.
Estamos avancando bem nesse sentido. E claro que existem areas a serem aprimoradas e
pontos a serem corrigidos, e discutimos e avaliamos constantemente esses aspectos por meio
de nossas comissdes especificas.

Mas acredito que estamos no caminho certo.

Operadora:

Boa tarde, a sesséo de perguntas e respostas esta finalizada. Com isso, encerramos o0 evento

de divulgagéo dos resultados do 2T23 do Hapvida estad encerrada. A area de relagbes com
investidores permanece a disposi¢cao. Muito obrigado pela participacao.
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