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Teleconferéncia de Resultados
23 de margo de 2018

OPERADORA:

Bom dia senhoras e senhores e obrigada por aguardarem. Sejam bem-vindos a teleconferéncia do
Instituto Hermes Pardini, para discussao dos resultados referentes ao quarto trimestre de 2017. Estao
presentes hoje o Sr. Roberto Santoro Meirelles, Diretor Presidente, o Sr. Camilo de Lelis, Diretor
Executivo Administrativo Financeiro e o Sr. Fernando Ramos, Diretor de Relagdes com Investidores.

Informamos que os participantes estardo apenas ouvindo a teleconferéncia durante a apresentacao da
empresa e em seguida iniciaremos a sessao de perguntas e respostas, quando maiores instrucdes serao
fornecidas. Caso algum dos senhores necessite de alguma assisténcia durante a conferéncia, queiram,
por favor, solicitar a ajuda de um operador digitando *0.

O audio e os slides dessa teleconferéncia estdo sendo apresentados simultaneamente pela Internet no
endereco www.hermespardini.com.br/ri. Neste endereco, pode ser encontrada a respectiva
apresentacdo para download, que pode ser acessada na sessdo “central de resultados”.

Antes de prosseguir, gostariamos de esclarecer que eventuais declara¢gdes que possam ser feitas
durante essa teleconferéncia, relativas as perspectivas de negécios da companhia, projecdes e metas
operacionais e financeiras, constituem-se em crencas e premissas da diretoria do Instituto Hermes
Pardini, bem como em informacdes atualmente disponiveis para a Companhia. Considerag¢des futuras
nao sdo garantias de desempenho. Envolvem riscos, incertezas e premissas, pois se referem a eventos
futuros e, portanto, dependem de circunstancias que podem ou nao ocorrer. As condigdes econdmicas
gerais, condi¢des da industria e outros fatores operacionais, podem afetar os resultados futuros da
empresa e podem conduzir a resultados que diferem, materialmente, daqueles expressos em tais
consideragdes futuras.

Gostaria agora de passar a palavra ao Sr. Roberto Santoro, Diretor Presidente. Por favor, Sr. Roberto,
pode prosseguir.

ROBERTO SANTORO:

Bom dia senhoras e senhores, sejam bem-vindos a teleconferéncia de resultados do quarto trimestre de
2017 do Grupo Hermes Pardini. Eu, juntamente com Camilo e Fernando faremos a apresentagdo com
base no material disponivel em nosso site de Relagdes com Investidores. Logo depois, vamos abrir a
secdo de perguntas e respostas, em que os demais diretores aqui presentes também vao participar,
fornecendo maiores detalhes sobre assuntos e questionamentos especificos. Temos aqui ao meu lado
ainda conosco:
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e Adriana Linhares, Diretora Executiva de Negécios;
e Alessandro Ferreira, Diretor Vice-Presidente Comercial e de Marketing; e
o Guilherme Collares, Diretor Executivo de Operagdes.

Gostaria de comecar nossa apresentacao falando dos destaques operacionais do quarto trimestre de
2017.

Na pagina 2 do material, comecamos falando de uma aquisicdo que anunciamos recentemente. Na
ultima semana, o conselho de administracdo aprovou a compra de 51% de participacdo no Labfar
Pesquisa e Servicos Ltda, conhecida como Labfar. O Labfar é uma start-up que desenvolveu tecnologia
propria para a realizacdo de testes toxicolégicos de deteccdo de drogas de abuso, com larga janela de
deteccdo, ja certificada pelo INMETRO e credenciada pelo DENATRAN. Esta aquisicdo reforca nossa
posicdo no segmento Lab-to-Lab e estd em linha com nossa estratégia de desenvolver uma linha de
negocios em toxicologia forense. Esse mercado vem crescendo rapidamente nos ultimos trimestres por
conta de mudancgas na legislacdo de transito, no CAGED, e jd comeca a trazer beneficios para a
sociedade, como por exemplo a reducdo de acidentes em rodovias federais.

Seguimos agora para o projeto Enterprise 2018. Apds diversas reunides e rodadas de negociacao, a
anadlise das propostas técnicas e comerciais foi concluida no final de dezembro de 2017, quando os
fornecedores foram comunicados sobre os resultados do processo competitivo. Isso significa que ja
definimos quem sdo os parceiros de automacao laboratorial com quem vamos trabalhar nos préximos
anos assim como quais serdo as tecnologias que serdo implementadas nos préoximos meses no Nucleo
Técnico Operacional (NTO) e nos Nucleos Técnicos Avancados (NTAs). No inicio da préxima semana
deveremos assinar o contrato com o nosso parceiro principal, quando entdo vamos trazer maiores
informacdes ao mercado.

Vale lembrar que o projeto Enterprise 2018 tem o objetivo de criar um novo patamar de modelo
produtivo de andlises clinicas com alto grau de especializacdo. Esse novo modelo inovador permitira
aumentar o nivel de automagdo, a capacidade de expansdo e a velocidade da entrega dos resultados
com alto nivel de especializacdo em portfdlio, resultando em um maior nivel de servigo prestado aos
nossos clientes, nivel de servigo e nivel de interface, com o segmento Lab-to-Lab principalmente. Nossa
expectativa é que a implementagdo do novo modelo produtivo seja concluida no primeiro semestre de
2019 e que os resultados do projeto tragam ganhos para nossos clientes além de eficiéncia em custo a
partir de 2019.

Outro ponto que merece destaque é o processo de integracdao do Laboratério Humberto Abrdo e da
empresa Ecoar, ambos localizados em Belo Horizonte e adquiridos no quarto trimestre de 2017. Em
ambos os casos, o back-office e o sistema de gestdo jd estdo 100% integrados ao modelo do Grupo
Pardini. No caso da Ecoar, estamos ainda mais avanc¢ados: j& implantamos o nosso sistema de
atendimento, o que permitiu integrar ndo sé o Call Center mas também o processo de agendamento de
exames pelos clientes.

Falando agora de um ponto muito importante da nossa cultura que é a inovac¢do, entendemos que a
area de Pesquisa e Desenvolvimento é um pilar importante cada dia mais importante na estratégia em
saude principalmente do Grupo Pardini. Além de implementar melhorias nos processos existentes de
producdo de exames, permitindo assim aumentar o nivel de eficiéncia e nossa rentabilidade, o nosso
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time de P&D vem sendo muito eficaz no desenvolvimento de novos testes. S6 para citar, apenas em
2017 foram concluidos 36 projetos de desenvolvimento de novos testes, gerando uma receita de
praticamente RS$S3 milhdes no préprio ano. Além disso, foram internalizados 49 exames que
anteriormente eram enviados a outros laboratérios, principalmente no exterior. Desta forma,
reforcamos ainda mais o nosso diferencial competitivo no segmento Lab-to-Lab, que demanda muita
inovacdo com renovacdo constante do portfélio de exames.

Avancando para o slide 3, nas uUltimas semanas o Grupo Pardini recebeu dois destaques:

e Primeiro, recebemos o Prémio Equilibrista 2017 do IBEF — Minas Gerais, na categoria
Exceléncia em Finangas Corporativas

e Segundo, fomos reconhecidos com o Prémio Minas Desempenho Empresarial 2017,
como uma das empresas que mais se destacaram no estado em fung¢do do desempenho
econdmico.

Também podemos ver que a marca Pardini encerrou o més de dezembro de 2017 com indicador NPS de
74 em Minas Gerais. Lembrando que NPS é uma sigla para Net Promoter Score, que é um indicador que
avalia o nivel de servico oferecido aos clientes. Em Sdo Paulo, o NPS foi de 68 em dezembro de 2017, o
gue representa expansao de 13 pontos em relacdo ao inicio do ano e reflete nossas diversas iniciativas
de melhorias de processo e a maturagao do novo sistema de atendimento implementado ha alguns
meses, além do alto nivel de hospitalidade e hotelaria.

Também gostaria de destacar a expansdo do nosso projeto dos Totens de Autoatendimento. Instalamos
os equipamentos em duas unidades de Belo Horizonte e temos observado um nivel de utilizagdo muito
alto. Atualmente, um percentual relevante dos clientes dessas unidades optam por utilizar o Totem, o
que agiliza e simplifica o processo de atendimento. Nosso plano é levar essa inovacdo tecnoldgica a
todas as unidades de Belo Horizonte ainda no primeiro semestre.

Indo para a pagina 4, no quarto trimestre concluimos o processo de revitalizagdo de duas unidades em
Belo Horizonte, localizadas nos bairros do Buritis e da Pampulha. O objetivo aqui é aumentar a
capacidade de atendimento destas unidades, com melhoria em hospitalidade, infraestrutura e
comodidade ao cliente, refor¢ando os atributos da marca Pardini. Também concluimos a revitalizagao
da unidade Tijuca do CMNG — Centro de Medicina Nuclear da Guanabara — no Rio de Janeiro.

No slide 5, mostramos as duas unidades inauguradas nos ultimos meses:

e Primeiro, inauguramos em fevereiro de 2018 a unidade Morumbi, na cidade de S3o
Paulo, com aproximadamente 1.500 m2 de area de atendimento e que replica o modelo
de atendimento, portfdlio de exames e estrutura de custos que ja adotamos em outras
localidades, principalmente Belo Horizonte. Em 2018 ainda deveremos fazer uma
avaliagdo do modelo de atendimento oferecido nas demais unidades e continuar
focando os esfor¢cos na melhoria dos niveis de servico, de forma a fortalecer a nossa
marca como referéncia de qualidade na regido de S3o Paulo. O objetivo destas
iniciativas & melhorar os indicadores operacionais e financeiros da nossa opera¢do no
mercado em S3o Paulo; e
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e Segundo, inauguramos no quarto trimestre de 2017 uma unidade na regido do Jardim
Canad3, na regido metropolitana de Belo Horizonte, no municipio de Nova Lima, com o
objetivo de atender a demanda crescente da regidao nos ultimos anos por ter se tornado
um polo de alta densidade, principalmente de novos condominios residenciais.

Agora, gostaria de passar a palavra ao Camilo de Lelis, nosso CFO, que vai falar dos destaques
financeiros. Camilo, por favor:

CAMILO LELIS:
Obrigado Roberto e bom dia a todos.

Novamente eu gostaria de falar sobre os nossos destaques financeiros de 2017. Tomamos importantes
iniciativas em 2017, das quais gostaria de destacar. Primeiramente, a nova politica do grupo no
pagamento de Juros sobre Capital Préprio. Iniciamos agora em 2017 e a previsdo para os proprios anos é
gue continuamos com a politica de Juros sobre Capital Préprio. Em consonancia com o pagamento do
JCP fizemos também em 2017 todo o processo de incorporacdo das empresas adquiridas. Concluimos
toda essa incorporacdo nos ultimos meses e tratamos de fazer uma intensa reestruturacdo de processos
organizacionais e processo de back-office das empresas adquiridas. Ambos esses projetos tiveram um
impacto significativo na nossa reduc¢do na taxa de impostos. Nos anos anteriores, tinhamos uma taxa de
impostos efetiva de em torno de 34% e nesse ano estamos registrando uma taxa efetiva em torno de
25,6%. Continuaremos trabalhando nos proximos anos para ainda reduzir a nossa taxa efetiva.

Outro ponto importante na area financeira é que estamos introduzindo projeto de eficiéncia
operacional onde realizados nos tltimos anos um kick-off juntamente com o suporte do Instituto Aquila
e tem como objetivo implementar melhorias nos nossos processos administrativos. Além desses pontos
importantes que comunico, agora em relagdo aos aspectos operacionais, destacamos o:

Crescimento da Receita Bruta em 24,4% em relacdo ao ano anterior. Também, em linha com a Receita
Bruta, o nosso EBITDA ajustado registrou um crescimento de 24% em relagdo ao ano anterior. Também,
0 nosso Lucro Liquido registrado no ultimo exercicio teve um crescimento de 26%. Em consonancia, o
ROIC sem &gio registrou o valor de 32,5%. Continuamos tomando iniciativas voltadas a redugdo dos
custos de overhead e também na nossa carga tributaria para os proximos anos. Agora vou passar a
palavra para o nosso diretor de RI, Fernando Ramos.

FERNANDO RAMOS:
Obrigado Camilo e bom dia a todos.

O grafico da pagina 7 do documento mostra que a receita bruta consolidada da Companhia alcangou RS
294,5 milhdes no trimestre, o que representa um crescimento de 21,2% na comparagao com 0 mesmo
periodo do ano passado. No ano, a receita bruta consolidada ficou em RS 1,2 bilhdo, com expans3o de
24,4% em comparagao com 2016.



PARDINI
RESULTADOS 4T17

Mesmo num cenario macroecondmico ainda desafiador, apresentamos fortes taxas de crescimento em
ambos os segmentos. O Lab-to-Lab cresceu 8,1% no trimestre e 14,5% no acumulado de 2017. Jd o
segmento PSC cresceu ainda mais: 38,5% no trimestre e 37,9% no acumulado do ano.

A receita bruta do PSC excluindo os efeitos das aquisicOes apresentou expansao de 4,7% no trimestre e
3,6% no ano, o que sinaliza que a maior parte do crescimento deste segmento veio realmente das
operacdes do Centro de Medicina Nuclear da Guanabara, no Rio de Janeiro, adquiridas no final de 2016.
A aceleracdo em relacdo ao resultado que apresentamos no trimestre passado deve-se a expansao
observada em nossas operac¢des de Minas Gerais e Goias, principalmente.

Avancando para o slide 8, podemos ver que o crescimento no segmento Lab-to-Lab continua sendo
beneficiado por evolugdes em dois indicadores operacionais muito importantes:

e Primeiro, conseguimos aumentar a quantidade de clientes. No quarto trimestre tivemos 5.223
clientes que geraram receita, o que representa um crescimento de 6,5% na base em relacdo ao
mesmo periodo de 2016. Em 2017, foram 327 clientes geradores de receita a mais do que em
2016, o que reflete o bom desempenho da equipe comercial na expansdo de nossa base de
clientes tanto em rotas existentes quanto por meio da abertura de novas rotas comerciais;

e O segundo indicador diz respeito a receita média por cliente que expandiu 1,5% no quarto
trimestre como resultado do ganho de share of wallet, aumento da terceirizacdo por parte dos
clientes e também da demanda por exames de maior complexidade.

Gostaria de destacar que a desaceleracdo da taxa de crescimento do segmento Lab-to-Lab observada no
guarto trimestre, quando comparada aos trimestres anteriores, deve-se principalmente a dois fatores:

e Primeiro, no quarto trimestre tivemos um efeito calendario significativo, por conta de feriados e
emendas de feriado. Com isso, tivemos menor quantidade de dias Uteis em comparagdo com o
quarto trimestre de 2016. O efeito calendario também teve efeito sobre a taxa de expansao da
receita média por cliente e naturalmente, na quantidade média de exames por cliente;

e Em segundo lugar, a taxa de crescimento do Lab-to-Lab foi negativamente impactada pelo
processo de incorporagcdo das empresas adquiridas. Na pagina 11 do release de resultados
explicamos em detalhe esse efeito que é puramente técnico e que por si s retirou do segmento
Lab-to-Lab aproximadamente 1,4 pontos percentuais de crescimento.

Avancando agora para a pagina 9, mostramos que a receita bruta do segmento PSC avangou 38,5% no
quarto trimestre, em compara¢do com o mesmo periodo de 2016.

Nossa operacdo de Minas Gerais manteve forte ritmo de expansdo, como ja tinha ocorrido no trimestre
anterior, apesar do efeito calenddrio. O indicador Same Store Sales da regido ficou em 7,2% no trimestre
e 6,5% no ano, mesmo com o cendrio de retracdo de mercado;

Em Goids, a for¢a da marca Padrdo nos ajudou a manter um excelente ritmo de expansdo no trimestre,
em que o indicador Same Store Sales ficou em 8,3% no trimestre e 9,8% no ano. Mais uma vez, Goids
apresentou o melhor indicador de crescimento dentre as nossas operagdes;

A operagdo de S3o Paulo comega a mostrar sinais de que o pior ja passou. A opera¢do vinha
apresentando queda de dois digitos na receita, principalmente por conta do menor volume de exames
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de imagem. No quarto trimestre, a operag¢ao continuou apresentando queda de receita, mas num ritmo
menor. O indicador Same Store Sales ficou em -8,4% no trimestre. A queda no volume de exames esta
diretamente associada a retracdo do mercado local e a mudan¢a da marca Digimagem para Hermes
Pardini. Acreditamos que a recente melhora no indicador NPS, como falado ha pouco pelo Roberto, é
um passo importante para a estabilizacdo e posterior melhora nos resultados desta operacdao em Sao
Paulo.

Por fim, o grafico deixa claro que a maior parte do crescimento no PSC pode ser atribuido a aquisicdo do
Centro de Medicina Nuclear da Guanabara, no Rio de Janeiro, que aconteceu no final do ano de 2016 e
representou pouco menos de 25% da receita bruta deste segmento no ano de 2017. Apesar de nao
possuirmos indicadores de Same Store Sales, estimamos que a receita bruta da operacdo do Rio de
Janeiro tenha apresentado expansao da ordem de 14% em 2017, refletindo uma série de iniciativas que
foram implementadas pelo time Pardini para melhorar processos e garantir atendimento da demanda
na regido. Na pagina 10, mostramos dois indicadores operacionais que foram diretamente beneficiados
pela compra do Guanabara:

e A Receita Bruta por m2 cresceu 9,4% no trimestre; e
e A Receita Bruta por loja cresceu 24,4% no trimestre, em comparagdao com o mesmo periodo do
ano passado, e 29,1% no ano.

Indo agora para a préxima pagina, podemos notar que as glosas reduziram um pouco como percentual
da receita bruta no quarto trimestre, o que reflete as iniciativas destacadas pelo Camilo principalmente
no ultimo call de resultados. Vale destacar que essa melhoria ocorreu mesmo com a maior importancia
do segmento PSC que neste Ultimo ano ganhou bastante representatividade na composicdo da receita
total. Como pode ser visto no grafico da direita, no quarto trimestre o segmento PSC foi responsavel por
45,4% da receita liquida total, o que representa um incremento de aproximadamente 550 basis points
na comparagdao com o mesmo periodo de 2016.

Como resultado, as dedugbes da receita bruta cairam um pouco, fechando o trimestre em 7,4% da
receita bruta.

No slide 12, as principais variagdes do Custo dos Servicos Prestados, em comparagdo com os nimeros
do ano anterior, ocorreram por conta do aumento do volume de exames em ambos os segmentos de
atuacdo e das aquisi¢des realizadas no PSC, sobretudo do laboratdrio Guanabara.

e Primeiramente, quando olhamos para a linha de Custos com Pessoal, elas passaram de 22,0% da
receita liquida no quarto trimestre de 2016 para 23,8% agora por conta de contratagdo de
pessoal para atender o crescimento no volume de exames. Além disso, o mix de receita do
Guanabara, com maior participa¢do de exames de imagem, também contribuiu para o aumento
dos gastos com pessoal como percentual da receita liquida;

e Ja os Custos com Materiais apresentaram melhoria, passando de 25,7% da receita liquida no
quarto trimestre de 2016 para 23,6% no ultimo trimestre. Isso é resultado do maior mix de
imagem na composicdo da receita e dos esfor¢os nas negociagdes com fornecedores;

As demais linhas de custo permaneceram relativamente estaveis no periodo.
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No comparativo com o mesmo trimestre do ano anterior, os custos totais aumentaram em propor¢ao
superior a receita liquida. Como podemos ver na pagina 13, isso fez com que a margem bruta
consolidada apresentasse queda de 66 basis points, encerrando o quarto trimestre em 29,8% da receita
liquida.

Nos ultimos trimestres, temos destacado que o segmento PSC possui alto grau de alavancagem
operacional, uma vez que parcela significativa dos custos pode ser classificada como “fixo”. No quarto
trimestre pudemos verificar significativa melhoria na margem bruta do segmento PSC, com crescimento
de 244 basis points em compara¢cdo com o mesmo periodo de 2016, refletindo a expansao das nossas
operagdes de Minas Gerais, Goias e Rio de Janeiro. Consequentemente, a margem bruta consolidada
deste segmento encerrou o trimestre em 23,2%.

No segmento Lab-to-Lab a queda de margem bruta observada no quarto trimestre estd associada ao
efeito calendario e ao aumento da estrutura de necessaria para rodar uma operacdao com maior volume.

Avancando para o slide 14, temos a abertura das despesas operacionais que apresentaram aumento de
RS 4,6 milhdes na compara¢do com o ano anterior.

Com relacdo as Despesas com Vendas, a expansdo nominal de RS 6,4 milhdes no quarto trimestre,
guando comparamos com o mesmo periodo do ano anterior, foi resultado de alguns fatores:

e Primeiro, a aquisicdo do Laboratdrio Guanabara, no Rio de Janeiro, que no quarto trimestre
apresentou despesas comerciais da ordem de RS 3,4 milhdes;

e Segundo, as aquisicdes dos laboratérios Ecoar e Humberto Abrdao, em Belo Horizonte, que
adicionaram RS 0,5 milh3o em despesas com vendas no trimestre;

e Por fim, no quarto trimestre tivemos despesa com Publicidade e Propaganda de
aproximadamente RS 0,9 milhdo em Minas Gerais, como estratégia de reforco da marca Hermes
Pardini.

Gostaria de reforgcar que nesse trimestre foi realizada uma pequena mudan¢a no critério de
contabilizacdo de perdas no recebimento de clientes, também conhecida como PDD, e com pré-
faturamento. Anteriormente, estas provisGes eram alocadas em despesas com vendas. A partir do
quarto trimestre, elas passaram a ser alocadas no grupo de outras receitas e despesas operacionais. O
objetivo desta mudanca é permitir ao mercado o acompanhamento mais efetivo da linha de despesas
comerciais, sem o impacto das provisdes que vinham trazendo muita volatilidade. A nova apresentacdo
foi estendida para 2016 para comparabilidade das informagdes.

No caso das Despesas Gerais e Administrativas, os principais itens que levaram ao aumento de RS 8,0
milhGes no quarto trimestre de 2017 foram:

e Despesas com Pessoal: aumento de RS 2,4 milhdes, por conta principalmente de mudancgas no
formato de contratac¢do dos diretores, que passaram do modelo CLT para o regime estatutario;

e Em segundo lugar, tivemos a incorpora¢do dos numeros do Laboratério Guanabara, que
impactaram essa linha de SG&A em RS 2,9 milhdes;

e E por fim, as Baixa de ProvisGes: no quarto trimestre de 2016 a gente tinha observado algumas
reversdes de provisao em processos judiciais na casa de 3 milhdes de reais que nao se repetiram
em 2017.
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Avancando para o slide 15 podemos ver que o EBITDA Ajustado totalizou RS 45,7 milhdes no quarto
trimestre e RS 247,4 milhdes no ano de 2017, representando evolugdo de 5,2% e 24%, respectivamente.

O slide 16 traz um resumo do resultado financeiro, que encerrou o trimestre com valor negativo em RS
2,5 milhGes. Esse valor foi influenciado tanto pela queda na receita financeira, o que reflete a reducao
da taxa SELIC no periodo, e também reflete o aumento nas despesas financeiras, por conta da captacao
das debentures no valor de RS 210 milhdes que aconteceu em mar¢o de 2016.

Fechamos o quarto trimestre com divida liquida de RS 119,5 milhdes. Entendemos que esse é um grau
de alavancagem extremamente saudavel, dado que o indicador Divida Liquida / EBITDA LTM ficou em
apenas 0,5x. O aumento da alavancagem em relacdo ao trimestre anterior estd associado ao pagamento
de JCP, juros sobre capital préprio, aos acionistas e também por conta do pagamento das aquisi¢ées do
Laboratério Humberto Abrdo e Ecoar, que ocorreram majoritariamente no quarto trimestre do ano
passado.

Para os proximos trimestres, nossa intencdo é manter posicao de divida liquida, logicamente num grau
sauddvel de alavancagem, com o objetivo de reduzir o custo médio ponderado de capital e otimizar a
estrutura de capital.

Avancando agora para o slide 17, podemos ver que o pagamento de Juros sobre Capital Proprio em
dezembro de 2017 permitiu que o Grupo Pardini apresentasse forte evolucdo na aliquota efetiva de
Imposto de Renda e Contribui¢do Social, tanto no trimestre quanto no acumulado do ano. Esse efeito
também trouxe impacto positivo sobre o Lucro Liquido, que encerrou o quarto trimestre em RS 29,4
milhdes, o que representou aumento de 54,8% na comparagcdo com o mesmo periodo do ano passado.
No ano, o Lucro Liquido apresentou expansdo de 26,0% e encerrou 2017 em RS 129,7 milhdes.

Na pagina 18, mostramos que os investimentos em ativos imobilizados no quarto trimestre totalizaram
RS 18,1 milhdes, com destaque para itens que classificamos como CAPEX de manutenc§o. Isso inclui os
gastos envolvidos na reforma de unidades no Rio de Janeiro, com o objetivo de melhorar as instalagdes
de nossas lojas e ajustar o modelo de atendimento, assim como incluiu benfeitorias em unidades de
Belo Horizonte que o Roberto apresentou agora ha pouco. Além disso, tivemos RS 6,8 milhdes em
investimentos nas novas unidades de Sdo Paulo e Rio de Janeiro, a serem inauguradas no primeiro
semestre de 2018, e RS 2,2 milhées em Tecnologia da Informag3o.

Como resultado de um alto indice de lucratividade e de uma estrutura de capital extremamente
sauddvel, o ROIC dos ultimos doze meses sem 4gio fechou o quarto trimestre em 32,5%, o que
representa expansdo de 122 basis points em relagdo ao ano anterior e pode ser considerado um dos
maiores indicadores no nosso setor de atuacao.

Por fim, na pagina 19, gostaria de destacar que a Proposta da Administracdo disponibilizada ontem a
noite prevé um pagamento de dividendos da ordem de RS 4,2 milhdes aos acionistas, referentes ao
lucro liquido de 2017. Vale lembrar que uma parte do lucro do exercicio ja foi pago aos acionistas em
dezembro, na forma de Juros sobre Capital Proprio. Caso essa proposta seja aprovada pela Assembleia
Geral Ordinaria, que deve ser realizada em 24 de abril desse ano, o pagamento dos dividendos devera
ocorrer até o final de maio.

Agora, gostariamos de passar para a se¢do de perguntas e respostas.
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OPERADORA:
Obrigada! Iniciaremos agora a sessdo de perguntas e respostas. Caso haja alguma pergunta, digite *1.

Nossa primeira pergunta vem de Marco Calvi, Itat BBA.

MARCO CALVI:

Oi pessoal, bom dia. Algumas perguntas aqui do meu lado. Primeira, se vocés puderem dar uma cor em
relacdo ao crescimento do Lab-to-Lab nesses primeiros meses de 2018. Como é que vocés estdo vendo,
ja que ndo vao ter um efeito negativo nesse trimestre da questdo dos dias Uteis menores. Essa é a
primeira pergunta. Segunda, queria entender melhor a queda no ano contra ano da margem bruta do
Lab-to-Lab, ndo deu para entender muito bem pelo release. Queria entender melhor por que a margem
bruta caiu no ano contra ano. E a terceira pergunta é entender melhor esse aumento nas despesas com
porcentagem de receitas liquidas, tanto em G&A como Selling no Guanabara. O que seriam esses
aumentos e como a gente pode tratar essa linha para 2018? Obrigado pessoal.

ALESSANDRO FERREIRA:

Marco, bom dia. E Alessandro. Vou responder primeiro a pergunta sobre os primeiros meses de 2018
sobre o crescimento do Lab-to-Lab. A gente voltou a ter crescimento de dois digitos no Lab-to-Lab,
falando em crescimento em receita liquida, e outros indicadores que vocés acompanham de Lab-to-Lab
voltaram a ter um patamar bem interessantes. Ainda nao finalizamos o primeiro trimestre, mas a prévia
gue temos dos primeiros meses mais o parcial do terceiro més mostram resultados bem interessantes.
Lembrando sé, eu sempre destaco essa questdao do crescimento percentual do Lab-to-Lab que é o efeito
denominador que temos em cima do forte crescimento que tivemos nos Uultimos trés anos.
Percentualmente esse numero a gente vai ficar cada vez mais pressionado nos nimeros percentuais.
Mas eu vi boas perspectivas para esse primeiro semestre inteiro de acordo com o que a gente ja tem
acumulado no primeiro e no segundo més de 2018. Ndo sé em relacdo ao crescimento de receita mas
em relacdo aos outros indicadores que vocés acompanham de Same Lab Sales, de compra médio por
cliente. Perfeito? Em relagdo a questdo da margem bruta do apoio, o Fernando Ramos vai responder
para vocé estou passando a palavra para ele.

FERNANDO RAMOS:

Obrigado Alessandro. Obrigado pela pergunta Marco. Acho que é importante esclarecer esse ponto da
margem bruta do Lab-to-Lab. Talvez ndo tenha ficado tdo claro no release. Mas vale destacar que
primeiro, o quarto trimestre em geral tem uma margem bruta no geral por conta de efeitos sazonais.
Como a gente tem um menor volume de testes, o que ja é esperado para ambos os segmentos a gente
tem uma menor dilui¢do de custos fixos. Entdo quando vocé compara a margem bruta, por exemplo, do
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guarto trimestre de 2016 com terceiro trimestre de 2016 vocé também vé um movimento de queda por
conta desses efeitos sazonais. Em 2017 especificamente o efeito foi potencializado por conta do
calendario. Na nossa andlise, foram dois dias Uteis a menos e uma emenda de feriado a mais quando a
gente compara o calenddrio 2017 com o calendario 2016, o que representa 5% de dias Uteis a menos na
nossa operacao. Isso naturalmente tem impacto na nossa receita e também acaba trazendo impacto na
margem operacional do segmento. Uma conta interessante que eu sugiro que vocé faca é, quando a
gente faz uma simulacdo da receita bruta do Lab-to-Lab por dia util a gente chega numa taxa de
expansao da receita muito mais préxima do que aquela que a gente vinha apresentando nos trimestres
anteriores, e naturalmente isso também teria efeito positivo sobre a margem bruta do segmento caso a
gente tivesse a mesma quantidade de dias Uteis do ano anterior. E como o Alessandro comentou ha
pouco, quando a gente olha para o resultado do Lab-to-Lab no primeiro trimestre, a gente ja observa
uma recuperagdo de volume e receita, entdo a gente ja esta operando num patamar de duplo digito.
Entdo a gente entende que esse efeito calendario teve um impacto muito relevante na margem bruta
do Lab-to-Lab e a gente entende isso, Marco, como sendo efeito pontual.

MARCO CALVI:

Perfeito.

FERNANDO RAMOS:

Agora com relagdo a préxima pergunta do Guanabara, vou passar a palavra para o Roberto.

ROBERTO SANTORO:

Bom dia. Em relagdo ao Centro de Medicina Nuclear da Guanabara. Nos tivemos um evento que
considero que foi ndo recorrente que foi a mudanca do sistema de CRC dentro do Rio de Janeiro. Nds
fizemos uma nova operacdo de CRC dada a nossa necessidade de plataforma multicanal para trazer
inovagdo ao atendimento aos usudrios do Rio de Janeiro e novas formas do cliente fazer a marcagao
com plataformas multicanais e essa mudanca nds convivemos praticamente com duas despesas de CRC
durante alguns meses e a partir de agora do primeiro trimestres a gente vai retornar aos valores
anteriores. Entdo foi uma convivéncia de duas estruturas de CRC, uma antiga e uma nova, que agora
mais estruturado para que a gente possa entrar em uma nova base de clientes. Lembrar que Guanabara
atende essencialmente clientes numa posicdo mais de C e D e justamente para permitir um crescimento
maior em outras areas também do Rio de Janeiro. Essa nova plataforma vai permitir mais digitalizacdo e
mais interface com novos usuarios e novos clientes dado o interesse dos operadores locais que a gente
aumente a nossa base. Entdo esse é um evento ndo recorrente, a principal causa é a duplicacdo da
estrutura de CRC, a nova e a antiga, que conviveram juntos para que a gente ndo perdesse o nivel de
atendimento. Isso vai ser corrigido no primeiro trimestre de 2018.
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MARCO CALVI:

Perfeito pessoal, muito obrigado. Super claro.

OPERADORA:

Nossa préxima pergunta vem de Olivia Petronilho, do banco JP Morgan.

OLIVIA PETRONILHO:

Oi pessoal, obrigado por pegarem a minha pergunta. Eu tenho duas perguntas na verdade. Primeiro
olhando um pouco para o lado do PSC, eu queria falar um pouco da operacdo de Sdo Paulo. A gente viu
uma receita que continua caindo ano-a-ano e vocés acabaram de abrir mais uma unidade no Morumbi.
Queria entender qual que é o plano de vocés para trabalhar Sdo Paulo, tentar melhorar percepcao de
marca, tentar trazer mais demanda. Minha segunda pergunta é ainda no ponto da margem bruta do
Lab-to-Lab, quando a gente fala de projeto Enterprise mais essa queda de margem que acho que ndo
era tdo esperada pelo menos pelo nosso lado. Que que a deve imaginar daqui para frente, que o
Enterprise deveria trazer um ganho de margem em cima da margem de 2017 que a gente viu ou se a
gente pode pensar num nivel base um pouco mais histérico? Obrigada.

ROBERTO SANTORO:

Bom dia. Em relagdo a primeira pergunta sobre Sdo Paulo. Nds acabamos de inaugurar o modelo que
acreditamos que vai ter um novo comportamento de atratividade nesse mercado de Sao Paulo, que é a
unidade de Morumbi, uma unidade de 1500 metros quadrados, voltadas essencialmente a um grande
volume e grande escala de analises clinicas, além disso um custo fixo principal, que é o aluguel, muito
bem determinado, um modelo muito parecido com o que ndés temos em Belo Horizonte. Além disso,
associado a um back-office na drea de imagem para atender principalmente a saide da mulher. Além de
Ressonancia Nuclear Magnética, que é um exame de alta complexidade. Mas a esséncia da unidade, que
€ a primeira vez que a gente abre em S3o Paulo, é uma grande porta aberta para grande escala e alto
nivel de atendimento em andlises clinicas e dentro da conveniéncia do pedido do cliente, atender
imagem nas necessidades, principalmente da saide da mulher. Esse modelo nés ndo tinhamos em S3o
Paulo, que é um modelo que nés dominamos em Belo Horizonte, principalmente nas nossas grandes
unidades. E o nosso modelo de expansdo na cidade, ainda de forma conservadora até para poder
reforgar a marca, entender melhor a relagdo do cliente e € um modelo que foi, eu diria, exportado para
S3ao Paulo mas com alta hotelaria e alta hospitalidade. Um alto controle também de nivel de servico,
tempo de entrega de resultado, ferramentas de NPS para medir a satisfacdo do cliente. Nesse contexto,
nos parece que até entdo, esse é o modelo que estd tendo alta atratividade e a gente tem acompanhado
a satisfacdo do cliente tanto em redes sociais quanto em pesquisas espontaneas também. E tem sido
muito favoravel os primeiros atendimentos, o aumento do volume de exames que ja tem acontecido
nesses primeiros meses e isso € o nosso modelo, eu diria assim, avangado, transformador, para que a
gente possa modificar as outras unidades. S3o unidades muito dedicadas a imagem, nés sabemos que
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tem um custo fixo maior, um breakeven maior também. Entdo esse é um modelo mais escalavel, mais
parecido com o nosso grupo. E o que vai prevalecer em S3o Paulo. Claro, a gente acompanha muito de
perto o nivel de servigo e a aderéncia do cliente e das operadoras de saude e seus resultados. Mas nés
acreditamos que é o modelo que vai prevalecer para os proximos meses e a gente vai ter um tempo
para transformar ao longo do ano as outras unidades, o legado que a gente fez da aquisicao em 2012. S6
complementando aqui passar para Alessandro.

ALESSANDRO FERREIRA:

Olivia, complementando a resposta do Roberto. Apesar do pouco tempo de inauguragao da nossa nova
loja Morumbi, nés ja estamos com os principais convénios, grandes convénios de Sao Paulo. A unidade é
toda credenciada nos principais convénios. E niveis dentro dos convénios, planos de alto padrdo, bem
diferenciados, o que para a gente foi uma étima noticia: num curto prazo de tempo a gente ter todos os
credenciamentos. Além disso vale destacar que a gente fez uma alteracdo na estratégia de divulgacao
das nossas lojas em S3o Paulo. Nds substituimos o marketing institucional mais abrangentes por midias
e marketing hiperlocais, principalmente marketing em rede social para o publico externo, pacientes, e
instalamos um programa de relacionamento médico também hiperlocal para todas as lojas. Isso tem
trazido bons resultados no relacionamento com a comunidade em torno das lojas e uma boa
receptividade, na verdade uma excelente receptividade por parte dos médicos que a gente chama de
hiperlocal, nas redondezas das lojas. Alguns eventos foram feitos com feedbacks bem positivos das
comunidades, dos bairros onde as unidades estdo inseridas. E isso é o que a gente vai manter para Sao
Paulo e o que a gente estd observando e esta trazendo muito retorno, a gente acredita que talvez seja a
melhor estratégia para o Pardini comercialmente expandir em Sao Paulo dessa maneira. Vou passar
agora a palavra para o Dr. Guilherme Collares, que vai responder a sua segunda pergunta sobre projeto
Enterprise.

GUILHERME COLLARES:

Bom dia Olivia, Guilherme Collares falando. Com relacdo a recuperacdo das margens, o que a gente
pode falar do Enterprise é que realmente ele vai trazer uma redug¢do do custo operacional para a gente,
desde por conta do prdprio nivel de automacdo, dos projetos, também um aumento de capacidade
produtiva, quer dizer, vocé pode produzir mais exames com o mesmo custo fixo e ainda com uma
possivel reducdo dos custos de reagentes e [inaudivel]. O que vai acontecer na verdade é que esse
projeto ele vai ser implantado ao longo do ano até o primeiro semestre do ano que vem. Entdo esses
efeitos vao aparecendo paulatinamente ao longo do tempo porque essa mudanga ndao é uma mudanga
abrupta. Vocé vai mudando alguns equipamentos, vai mudando algumas configuragdes da planta e vocé
ja vai tendo algumas melhorias inicialmente, mas todo o ganho esperado vai estar completo ao final do
projeto no primeiro semestre do ano que vem.
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OLiVIA PETRONILHO:

Legal gente, obrigada.

OPERADORA:

Nossa préxima pergunta vem de Ricardo Rezende, HSBC.

RICARDO REZENDE:

Bom dia pessoal, tenho duas perguntas: primeira sobre essas unidades em Belo Horizonte que vocés
revitalizaram. Queria saber, se vocés quiserem falar, qual o plano para esse ano. Vocés esperam fazer
isso com mais unidades? E faz pouco tempo que vocés fizeram, tiveram alguma indicacdo de como elas
estdo performando depois da mudanca? E a segunda pergunta é na parte de contas a receber, afinal o
prazo caiu um pouquinho. Um dos motivos que vocés falam no release é que houve uma mudancga na
politica comercial do Lab-to-Lab, mas se vocés puderem dar mais cor nisso seria 6timo. Obrigado.

ADRIANA LINHARES:

E a Adriana falando. Sobre a revitalizagdo das unidades em Belo Horizonte. O que a gente tem percebido
é um excelente retorno, um aumento de receita nas unidades revitalizadas com melhorias do nivel de
servico. Nos pretendemos continuar nessa linha no ano de 2018, fazendo este tipo de trabalho nas
principais unidades, nas nossas maiores unidades, localizadas nos grandes corredores aqui da cidade. A
gente considera que isso tem trazido retorno grande de visibilidade da marca como em receita.

ALESSANDRO FERREIRA:

Sé colocando um ponto a respeito da sua segunda colocagdo. Durante todo o ano de 2017, a drea
comercial de Lab-to-Lab fez um esforco muito grande na reducdo dos prazos de recebimento da carteira
de clientes. A gente aumentou junto com a equipe financeira, junto com a equipe do CFO, criamos
novas politicas para gerar redugao do prazo de recebimento, ficando um pouco mais rigida, existe uma
série de acbes que nds vamos tomando ndo sO na incorporagdo de novos clientes, ndés somos
extremamente exigentes na entrada, na incorporagao de novos clientes dentro da carteira. Fazemos
uma analise bem criteriosa de saude financeira desses clientes. A tendéncia é entrar com prazo menor e
uma acdo comercial bem forte na diminui¢do, vamos colocar, de atrasos ou de prorrogacao de prazos de
pagamento, o que no final das contas vai ter um efeito na tentativa de reducdo dos prazos de
pagamento de Lab-to-Lab. Entdo esse é um trabalho constante que nds fizemos ao longo de 2017 e que
a gente pretende continuar agora em 2018. Continuar nessa insisténcia de ter prazos de recebimento
para carteira do Lab-to-Lab cada vez mais adequados devido ao efeito que o Lab-to-Lab gera no ciclo
financeiro da empresa, principalmente no que a gente espera na grande expansao de carteira em 2018.
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RICARDO REZENDE:

Obrigado.

OPERADORA:

Encerramos neste momento a sessdo de perguntas e respostas. Gostaria de passar a palavra para o Sr.
Roberto Santoro, para as consideragdes finais.

ROBERTO SANTORO:

Gostaria de agradecer novamente a participacdo de todos na nossa teleconferéncia de resultados e
lembrar que nossa area de Relacionamento com Investidores estd sempre disponivel para esclarecer
dividas que ndo tenham sido discutidas aqui.

E importante citar que nés continuamos otimistas com as perspectivas operacionais e financeiras da
Companhia. No curto e médio prazo, uma recuperacdo econdémica pode colaborar para a criacdo de
novas vagas de emprego e, com isso, aumentar a quantidade de pessoas com acesso a planos de saude.
No longo prazo, o setor deve se beneficiar do envelhecimento da populacdo brasileira, maior consumo
em saude, com potencial aumento da penetracdo de planos de saude privada e das tendéncias de foco
em medicina preventiva e cada vez mais especializada dentro da area da medicina de precisao.

Bom, ja no segmento Lab-to-Lab, s6 para reforcar, enxergamos oportunidades para buscar crescimento
tanto em receita quanto em margens operacionais. Primeiramente, a retomada da atividade econémica
pode trazer expansao no volume de exames para nossos clientes, o que deve naturalmente beneficiar a
Companhia. Segundo ponto, ao longo dos ultimos trimestres temos desenvolvido vdrias iniciativas
estratégicas para fortalecer nosso diferencial competitivo no segmento. Dentre tais iniciativas: o
primeiro é o proprio projeto Enterprise, que é uma nova plataforma tecnoldgica, diria quase disruptiva,
em que o processo de negocia¢do com fornecedores foi concluido em dezembro de 2017 e que, quando
implementado, vai permitir ao nosso Grupo oferecer um novo patamar de nivel de servico aos clientes,
qgue é o nosso objetivo principal: melhorar o nivel do servico e dar mais eficiéncia nas relagOes
operacionais do Lab-to-Lab; e além disso nds temos todo um trabalho de redesenho dos processos de
atendimento de forma a aumentar ainda mais a aderéncia dos nossos servigos as necessidades atuais e
futuras dos clientes, principalmente no segmento Lab-to-Lab que é o nosso maior negdcio. Nés temos
desenvolvido muito uma d4rea de Customer Service, além disso todo uma digitaliza¢do prevista dentro
desses novos fluxos para o cliente, vai mostrar ainda esse ano e principalmente apds a conclusdo do
projeto Enterprise, um novo patamar, uma nova perspectiva de nivel de servico para o segmento Lab-
to-Lab principalmente. Entdo é uma renovagao muito interessante do modelo de negdcio em termo de
servico ao cliente.

Outro ponto importante: acreditamos que ha uma tendéncia de terceirizacdo de exames de analises
clinicas deve continuar avancando ao longo dos préoximos periodos, sobretudo para testes com maior
grau de complexidade. Neste sentido, vamos perseguir um grau ainda maior de especializacao do nosso
portfdlio de exames, por meio do desenvolvimento das unidades de negdcio Medicina de Precisdo e
Toxicologia Forense.
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J4 no segmento PSC, o nivel de alavancagem operacional é maior, dado que uma parcela significativa
dos custos pode ser classificada como “fixos”. Desta forma, eventual aceleracdo da retomada econdmica
nos proximos trimestres podera ajudar esta unidade de negdcios a manter as margens de lucro em
patamares mais proximos das médias histéricas. Lembrar que tanto em Belo Horizonte quanto em
Goiania, nossos maiores mercados de PSC nds estamos prontos para receber uma receita adicional. E a
op¢do da Companhia foi realmente manter as unidades abertas esperando uma retomando
macroecondmica do Brasil.

Nesse sentido, nossa estratégia passa por otimizar o uso dos ativos em Minas Gerais (MG), lembrar que
a gente inaugurou a maior parte das lojas entre 2013 e 2015, no meio praticamente da grande crise.
Mesmo assim, deveremos continuar abrindo pontualmente lojas de pequeno porte com foco em coleta
de andlises clinicas, de acordo com a necessidade ou da operadora de saude ou da comunidade local, da
populacdo local que demanda saude, reforcando a reputacao da nossa marca principalmente nessas
duas grandes regides que é Goiania e Belo Horizonte.

Temos também, falando agora especificamente da marca Padrdo em Goids, nossa estratégia ainda é
buscar oportunidades de expandir o negdcio de exames de imagem, com o objetivo de a complementar
nosso portfélio e reforcar os atributos da marca Padrdo. Lembrar que, |14 essencialmente temos maior
volume em analises clinicas e ha oportunidade de crescimento da marca Padrdo na area de imagem
também.

Falando um pouco agora do Rio de Janeiro, a nossa estratégia passa por buscar oportunidades de
crescimento por meio da abertura de novas unidades em 2018 e pela adicdo de novos equipamentos
nas unidades existentes. Rio de Janeiro a gente tem duas unidades com uma grande saturacdo ou taxa
de ocupacdo de equipamentos na area de imagem principalmente Ressonancia Nuclear Magnética, nos
dando ai grandes oportunidades de agregar mais equipamentos e até expandir novas lojas dentro do
posicionamento do Centro de Medicina Nuclear do Guanabara. Os objetivos destas iniciativas sdo
continuar melhorando o nivel de servico oferecido aos clientes, exemplo que eu dei foi o call center, que
teve ai um aumento de despesa ndo-recorrente mas que faz parte do fortalecimento, do reforco do
posicionamento no Rio de Janeiro para aumentar a base de clientes, entrando em, eu diria, em um
outro nivel de clientes dado a necessidade de operadoras locais para que a gente assuma carteiras, eu
diria, de ticket um pouco diferentes da que nds atuamos no Rio de Janeiro. Tickets melhores eu diria.

S6 para finalizar que em Sao Paulo essa inauguracao em fevereiro agora da unidade Morumbi, acho que
quem tiver oportunidade de conhecer, que tem 1.500 metros quadrados de drea de atendimento e que
replica o nosso modelo, o nosso core de atendimento, com portfélio de exames e estrutura de custos
que ja adotamos em outras localidades. Esse é o modelo Pardini. E o modelo que vai prevalecer de
acordo com as necessidades e até a gente tateando como que vai evoluir assim a relagdo com a nossa
marca, nivel de servigo e aderéncia das operadoras e clientes de S3o Paulo.

Este ano ainda devemos fazer uma avaliacgdo do modelo de atendimento oferecido no legado das
demais unidades em S3o Paulo e focando esforcos na melhoria dos niveis de servico, de forma a
fortalecer a marca Pardini como referéncia de qualidade, hotelaria, hospitalidade, conveniéncia na
regidao de Sdo Paulo. Entdo o objetivo destas iniciativas é melhorar os indicadores operacionais e
financeiros da operagdo. Lembrar que nosso legado em Sdo Paulo, fora essa unidade nova, sdo
empresas basicamente de imagem, de grandes investimentos em imagem, com breakeven mais alto e
que realmente demanda receita e crescimento adicional para que a gente possa produzir resultado.

Por fim, finalizando, gostaria de reforcar nosso compromisso em continuar trabalhando para manter o
Grupo Pardini entre as empresas com rentabilidade, com solidez no mercado, que seja uma empresa
inovadora, que vai renovando seu modelo de negdcios, melhorando o nivel de servicos, e ainda
cumprindo as questdes de rentabilidade necessarias dos nossos acionistas e honrar também nossos
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compromissos corporativos, sempre com ética, responsabilidade e, acima de tudo, nosso rigor técnico,
de qualidade, reforcando sempre os pilares da nossa marca: medicina, salude e bem-estar também.
Muito obrigado e bom dia a todos vocés.

OPERADORA:

O Conference Call do Instituto Hermes Pardini estd encerrada. Agradecemos a participa¢do de todos e
tenham um bom dia.
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