SulAmeérica

Transcricdo da Teleconferéncia — Q&A — 3T22

Operador

Senhoras e senhores, iniciaremos agora a sessao de perguntas e respostas. A nossa primeira
pergunta vem do Samuel Alves — BTG Pactual.

Samuel Alves (BTG Pactual)

Bom dia a todos, bom dia Ricardo, Reinaldo, Juliana e demais diretores. Sao duas perguntas do
nosso lado, que sdo majoritariamente do mesmo tema. A primeira € sobre PEONA, um pouco
mais especifico sobre essa provisdo. Houve uma reversao grande na PEONA no terceiro
trimestre, nas nossas contas, algo na ordem de R$350 milhdes. Queria confirmar com voceés:
tem algum evento que explique isso mesmo com o crescimento de receita trimestre a trimestre?
A segunda pergunta, também estd em parte relacionada com a prépria PEONA. Quando olhamos
a sinistralidade, excluindo a PEONA, notamos um aumento de sinistralidade caixa trimestre
contra trimestre. A pergunta € mais para entender as razbes desse aumento, se foi um mix de
procedimentos ou uma questdo mais relacionada a frequéncia. Muito obrigado.

Reinaldo Amorim (Vice-Presidente de Financas, Riscos e Compliance)

Obrigado pela pergunta. Temos que lembrar um ponto bastante importante em relacdo a PEONA.
A PEONA compde uma parcela das nossas provisdes técnicas e € relativa a provisdo daqueles
sinistros que sdo ocorridos, mas ainda nao avisados a Companhia. E, uma segunda parcela
bastante relevante de sinistros, sdo aqueles que ja foram avisados a Companhia pelos
prestadores ou segurados - no caso de reembolso - mas que ainda ndo foram liquidados, mas
estdo registrados dentro da linha do contas a pagar, da provisédo de sinistros e eventos a liquidar.
A andlise precisa ser feita no total da provisao, somando esses dois componentes, uma analise
segregada de um desses componentes vai trazer a velocidade eventualmente de comunicagéo
ou mesmo do processo de regulacdo e pagamento junto aos prestadores, que seguem um
calendério pré-estabelecido. Entdo, temos que ter em mente que, em média, um sinistro de
salde € pago entre 3 e 4 meses apés o sinistro ocorrido e ele é comunicado a Companhia pelo
prestador em torno de 2, 2 meses e meio apds esse sinistro ser ocorrido. Entdo, a minha
sugestdo para vocé é que vocé some sempre a PEONA mais a PSL e olhe o que chamamos de
total de provisdo técnica (IBNP - total de sinistros ocorridos e ndo pagos). Dessa forma, vocé
pode observar que 0 nosso total de provisao técnica cresceu do segundo trimestre para o terceiro
trimestre. A provisdo de saude cresceu quase R$150 milhdes de um trimestre para o outro, 0
que faz sentido e é consistente com a sua observacdo de crescimento de carteira. A
sazonalidade de uso observada nesses dois trimestres € um pouco parecida tanto no segundo
trimestre quanto no terceiro trimestre, mas tivemos uma gestéo ainda melhor desse sinistro no
terceiro trimestre, 0 que ajuda esse aumento nao ter sido tdo relevante. Entdo, para te responder
de maneira pragmatica, ndo had nenhum efeito de impacto especifico sobre a provisdo ou
qualquer alteracdo de metodologia ou aceleracao observada no periodo. Sobre a segunda parte
da sua pergunta, sobre a sinistralidade caixa: ndo adianta olharmos a sinistralidade do caixa da
Companhia porque isso tem uma relagéo direta com o calendario de pagamento de prestadores.
Como eu disse, esse volume de sinistros pagos, que sai do caixa da Companhia nesse trimestre,
esta relacionado a ocorréncias do primeiro e do segundo trimestre, na maior parte das vezes,
mas inclusive tem ocorréncias de anos anteriores, entdo é uma analise que fica muito distorcida.
A Companhia foca, e eu sugiro que o mercado também foque da mesma forma, na analise por
competéncia, que € a maneira com que a gente precisa registrar as nossas demonstracfes
financeiras.
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Samuel Alves (BTG Pactual)

Perfeito, Reinaldo. Muito obrigado. Vamos analisar as duas provisdes técnicas em conjunto.
Obrigado.

Operador
A proxima pergunta vem de Vinicius Ribeiro — UBS.
Vinicius Ribeiro (UBS)

Pessoal, bom dia a todos e obrigado pelo espaco. S&o duas perguntas que ficam um pouco no
tema de sinistralidade. A primeira é com base nas negocia¢gGes, pedidos de prego,
comportamento de frequéncia, medidas que vocés comentaram durante a apresentacao. Vocés
esperam uma retomada de sinistralidade a niveis pré-COVID-19 em algum momento em 20237
Ou seria algo mais para frente ou até, talvez, ndo faca parte do base case da Companhia? A
segunda pergunta é um follow-up sobre um tema que discutimos em outros trimestres, que é
tanto a sinistralidade quanto a rentabilidade de produtos midticket. Quando vocés lancaram o
Direto, vocés comentavam que a expectativa era ter um sinistro igual ou um pouco melhor do
que o normal da Companhia. Entendemos que tem uma série de moving parts associados a
pandemia, mas como que tem se comportado a rentabilidade desses produtos a medida que
continua crescendo? Mais uma vez, obrigado pelo tempo.

Juliana Caligiuri (Vice-Presidente de Salde e Odonto)

Oi, Vinicius. Juliana aqui. Obrigada pela pergunta. A sinistralidade é uma recuperacao longa.
N&o vou passar guidance, mas entendemos que ela vai se recompor na medida que vamos
conseguindo reajustar 0s precos, tanto da carteira quanto da venda nova e a medida que vamos
controlando melhor os custos. Nado tem mecanismos muito rapidos para vocé fazer esse
movimento, 0s reajustes, como vocés sabem, levam os aniverséarios das negocia¢cBes das
carteiras e a conten¢éo do sinistro também tem um prazo mais alongado. Entdo, o que vemos é
essa inflexdo nesse momento, o que parece um ponto positivo, come¢ando a ver uma reducéo
suave, estamos falando ainda de 88% de sinistralidade, o que é bastante elevada, mas para
atingir a pré-pandemia, acreditamos que ainda vai levar algum tempo. Inclusive, continuaremos
fazendo reajustes de preco importantes em clientes e carteiras que estejam ainda muito
deteriorados. Sobre o midticket, ele continua apresentando uma sinistralidade melhor, mais
positiva versus outros produtos. Aqui, tem uma composi¢éo tanto do mix de venda nova, quando
€ uma carteira nova e crescente, ela tem uma oxigenacdo maior do que demais carteiras, porque
tem uma propor¢éo de venda nova muito significativa na carteira. Entéo, ainda ndo concluimos
que ja esta maduro o suficiente para afirmar que sera uma sinistralidade muito inferior, mas, por
ora, apés 5 anos do lancamento do primeiro Direto, vendo essa carteira crescer, ainda
continuamos bastante positivos de que € um mecanismo de um melhor controle de sinistralidade.
A expectativa é bastante positiva, mas tem ainda uma maturagao para acontecer nesta carteira.

Vinicius Ribeiro (UBS)

Perfeito Juliana, obrigado pelas respostas.

Operador

A préxima pergunta vem de Mauricio Cepeda — Credit Suisse.
Mauricio Cepeda (Credit Suisse)

Oi, pessoal. Bom dia. Obrigado pelo espaco. Minha pergunta tem um pouco a ver com a pergunta
anterior. Eu entendi que tem uma boa perspectiva, pelo menos preliminar, de que o Direto possa
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ter uma sinistralidade menor, mas pensando de uma forma um pouco mais ampla em termos de
downgrade de planos, a primeira pergunta seria: 0 que vocés estdo sentindo comercialmente,
principalmente no corporativo, em termos de downgrade de planos? Também gostaria de saber
se, eventualmente, mesmo vocés negociando precos um pouco menores, poderia haver, por
outro lado, uma perspectiva também de uma sinistralidade melhor. Obrigado.

Juliana Caligiuri (Vice-Presidente de Salde e Odonto)

Oi Cepeda. Obrigada pela pergunta. O downgrade é natural em um momento em que temos
reajustes muito altos, inflagdo muito alta e as empresas ainda se recuperando de um poés-
pandemia. Acho que tem varios mercados com impactos significativos pés-pandémicos, nao sé
saude. Ndo vemos isso de uma maneira expressiva, ndo tem sido um mecanismo dos clientes
manterem planos de salde fazendo downgrades massivos, tanto € que a nossa carteira continua
crescendo, e continua crescendo muito no nosso produto especial - que € o produto médio, um
pouco acima - e também crescemos em midticket. Entdo, ndo vemos uma substituicdo, uma
canibalizac@o desses mundos e sim uma alavanca de crescimento de carteira pelo midticket.
Porém, é natural que alguns clientes fagam downgrades ou procurem solu¢cdes mais custo-
efetivas e, por isso, que achamos também que o Direto teve uma atracdo bastante importante
além de termos feito algumas ac¢@es. Eu ja vou falar de um tema que provavelmente apareceria,
mas para conter o sinistro, fizemos algumas acdes, por exemplo, de capitation, em que
escolhemos algumas redes de medicina diagnéstica, ambulatorial e especificas e fizemos o
transbordo de volume para essas redes para conseguir ter uma negociacdo mais competitiva e
vemos muita atragdo em varios clientes de se alinhar a esse tipo de movimento visando uma
sinistralidade menor. Acho que a preocupagdo com a sinistralidade menor, todo mundo est4,
mas ndo necessariamente entendem que o mecanismo é o downgrade. Vimos outros
mecanismos que séo téo eficientes quanto e que permitem continuar com um produto com uma
maior qualidade, maior amplitude, etc. Acreditamos que, no longo prazo, com o crescimento do
midticket, a gente muda o nosso ticket médio, obviamente, quanto maior o midticket for
proporcionalmente a nossa carteira, ele vai diminuir um pouco o nosso ticket médio, mas, em
contrapartida, temos o maior controle de sinistro e uma sinistralidade mais saudavel. Essa é a
tese, e que tem se comprovado até aqui, como eu disse, 5 anos depois, a tese ainda esta super
solida.

Mauricio Cepeda (Credit Suisse)

Perfeito, Juliana. Obrigado.

Operador

A proxima pergunta vem de Leandro Bastos — Citi.
Leandro Bastos (Citi)

Bom dia, pessoal. Sdo duas perguntas também. Vocés falaram agora sobre downgrades, sé para
pegar esse ponto. A medida que os reajustes também v&o evoluindo na base, vocés estéo
identificando essa demanda por ajuste de rede? Vocés até comentaram agora do capitation de

laboratério, € uma frente que vem ganhando tracdo e vocés estdo trabalhando? Se vocés
puderem comentar um pouco mais.

A segunda pergunta, pegando aqui o comentério do langamento do Direto Mais com cobertura
nacional em setembro/22, se vocés puderem falar: o que vocés estimam de mercado
enderecavel para o produto e como vocés vem observando a aceitacao no canal desde entdo?
Obrigado.

Juliana Caligiuri (Vice-Presidente de Salde e Odonto)
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Obrigada Leandro. O ajuste de rede é uma ferramenta constante e natural em um processo de
gestdo em um produto de saude, mas obviamente que ele também é um ponto de desconforto,
principalmente no conforto de capilaridade para o beneficiario. O que percebemos é que os
estipulantes e, principalmente, as maiores empresas que entendem a dinamica do sinistro e da
complexidade da sinistralidade, veem esse mecanismo como um mecanismo possivel desde que
ndo impacte a qualidade para os beneficiarios, e esse € 0 nosso principio também. Nenhum
movimento de capitation ou de qualquer outro modelo que construimos impactou a qualidade, s6
impactou eventualmente a capilaridade - no caso do capitation de medicina diagnéstica, ndo
impactou nem nisso, ampliamos o nimero de unidades que tinhamos com as redes que foram
as ganhadoras da nossa concorréncia, entdo, mantivemos uma cobertura geogréfica bastante
expressiva - mas, sim, gera um pouco de desconforto nos beneficiarios, gera barulho quando
ndo é bem entendido o movimento e, por isso, as empresas tém pedido para fazermos
movimentos nesse sentido, mas obviamente reforcando uma comunicacdo muito clara,
reforcando um change management importante na gestdo dos beneficiarios porque senéo isso
pode causar bastante atrito entre o estipulante e o beneficiario. Temos aprendido muito nessa
jornada e melhorado o0 nosso processo para fazer agbes como essa de maneira efetiva, mas
gerando o minimo de impacto e atrito com 0s beneficiarios. Vejo uma tendéncia desse tipo de
movimento ganhar tracdo tanto no Direto - porque ja fizemos um produto com uma rede muito
mais restrita - quanto em achar mecanismos de melhor controle de custo e sinistro e efetividade
e qualidade, com uma rede especifica em especialidades especificas. Sobre o Direto Mais,
estamos muito animados com os primeiros resultados, estamos com mais de mil vendas em
menos de 1 més de produto, o que é bem positivo se eu comparo com a performance de outros
Diretos. O mercado de Sdo Paulo € um mercado com muito potencial, falavamos em 50, 60 mil
vidas em 3, 4 anos de midticket, acreditamos que talvez esse seja 0 potencial de chegar nos
préximos 3, 4 anos, mas € um produto muito novo, tem um aprendizado nosso também porque
ele é nacional e é bem diferente dos demais Diretos, que eram so6 regionais. O Direto Mais tem
um mecanismo de gestdo de saude e de acompanhamento da jornada por médicos em
multicanais digitais, que é muito importante da gente validar, e 0 médico sendo uma parte central
do modelo. Eu acho que ainda tem um aprendizado para concluirmos se ele vai ser o modelo
gue se perpetua e permanece na nossa estratégia, mas estamos apostando muito nesse
caminho. Acho que esse produto muda a ldgica do relacionamento entre médico, paciente,
hospital e plano de salde e acho que ele triangula ou é até um quadrado de players que estamos
tentando articular e orquestrar de uma maneira efetiva. Entdo, expectativas muito positivas, mas
ainda muito cedo para te dar uma resposta.

Leandro Bastos (Citi)

Esta 6timo, muito obrigado. Bom dia.

“Este documento € uma transcricdo com adaptacdes textuais feitas para facilitar a leitura e entendimento dos discursos
nele contidos. O texto depende da qualidade do audio e da clareza discursiva dos palestrantes, por isso conta com
adaptacdes que aumentam a legibilidade e coeréncia sem afetar os ideais discursivos dos participantes.

Declaracbes sobre eventos ou resultados futuros estdo baseadas em suposi¢fes e andlises feitas pela SulAmérica
(“Companhia”), representando exclusivamente expectativas de sua administragdo em relagéo ao futuro do negécio e ao
continuo acesso a recursos para financiar o plano de negécios da Companhia. Entretanto, os resultados reais da
Companhia e de suas controladas dependem, substancialmente, de mudangas nas condicbes de mercado, regras
governamentais, pressdes da concorréncia, do desempenho do setor e da economia brasileira, entre outros fatores, e
podem diferir significantemente daqueles indicados ou implicitos nestas declaragées.

Esta transcricdo e seu contetdo s@o de propriedade da Companhia e, portanto, ndo devem ser reproduzidas ou
disseminadas em sua totalidade ou parcialmente, sem o consentimento da SulAmérica.”
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