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Mihai Marcu: Buna ziua tuturor si va multumesc ca v-ati alaturat conferintei de
astazi. Sunt aici cu colegii mei, domnul Dorin Preda, membru al Consiliului de
Administratie si Director executiv, Alina Irinoiu, Directorul nostru financiar si
managerul IR, Ioana Birsu. Prezentarea va fi facuta de Alina si apoi, bineinteles,
vom merge la sesiunea de intrebari si raspunsuri, impreuna. Multumesc. Te rog,
Alina.

Alina Irinoiu: Buna ziua tuturor si multumesc Mihai pentru introducere. Va
multumim pentru participarea dumneavoastra astazi la prezentarea
rezultatelor financiare pentru primul trimestru 2024.

Ca de obicei, voi incepe cu mesajele cheie pentru aceasta perioada de 3 luni si
o perspectiva mai detaliata pentru restul acestui an.

Grupul MedLife a finalizat T1 2024 cu o cifra de afaceri totala pro-forma de 647
milioane RON, in crestere cu 22% fata de aceeasi perioada a anului trecut, din
care 15% a fost crestere organica. Aceasta crestere puternica arata ca am
continuat sa experimentam o cerere sustinutda pentru servicii medicale in
unitatile noastre, creand si premise bune de crestere pentru restul anului.

In ceea ce priveste profitabilitatea, am avut o crestere robusta a marjei EBITDA
de la an la an, ca efect al integrarii in Grup a companiilor achizitionate si al
investitiilor sustinute in dezvoltare organica care au inceput sa contribuie la
profitabilitatea globala a Grupului.

In consecintd, in aceastd perioadd s-a inregistrat o crestere de 33% a EBITDA
pro-forma, pana la 99 milioane RON si o crestere cu 65% a rezultatului net
pro-forma, pana la 14 milioane RON.

Cu toate acestea, va rugam sa retineti ca, desi piata arata bine si avem o cerere
puternica pentru serviciile noastre, exista o sezonalitate in industrie legata de
numarul de zile lucratoare pe trimestru si de obicei T1 este cel cu cel mai mare
numar de zile lucratoare. Dupa imbunatatirea robusta a marjelor din acest
trimestru, ne asteptam sa avem aceeasi crestere fata de anul trecut, dar nu
neaparat comparativ cu trimestrul anterior.

In ceea ce priveste proiectele si achizitiile M&A, am finalizat achizitia Personal
Genetics (un laborator de genetica), devenind astfel furnizorul cu cea mai mare
expertiza in domeniul geneticii si biologiei moleculare din Romania.

In ceea ce priveste perspectivele pentru perioada urmatoare, vom continua sa
optimizam fluxurile si procedurile operationale din cadrul Grupului, pentru a
spori in continuare economiile de scara si expertiza fiecarei unitati. Ne vom
concentra, de asemenea, pe consolidarea marjelor de profitabilitate de la an la
an dupa investitiile importante, precum si pe reducerea treptata a nivelului
datoriei in 2024 si mai departe.

Suntem increzatori ca am pus bazele unei platforme solide de crestere in
urmatorii ani, peste nivelul pietei, in special in Bucuresti unde, impreuna cu
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noul spital Nord, credem ca vom putea prelua pozitia de furnizor privat principal
de servicii spitalicesti in urmatorii ani.

Dupa cum am discutat si anterior, prioritatile noastre strategice includ
dezvoltarea continua a proiectului MedLife Medical Park, finalizarea Spitalului
Medici din Timisoara si a Spitalului MedLife din Craiova. De asemenea, vom
continua sa investim in tehnologie si digitalizare, avand credinta ca viitorul
medicinei consta in adoptarea celor mai noi inovatii, imbunatatirea platformei
medicale, extinderea portofoliului de medici si furnizarea de tratamente
personalizate. Trecerea treptata din ultimii ani de la servicii de preventie la
servicii spitalicesti si oncologice va avea ca rezultat o mai mare rezistenta
pentru grup pe termen lung.

Indicatia noastra de CAPEX pentru acest an este de 25 milioane EUR, inclusiv
CAPEX de intretinere, dar excluzand potentialele tranzactii de fuziuni si achizitii.

In ceea ce priveste achizitiile, vom mentine profilul achizitiv care a adus
aceasta crestere, precum si investitiile organice, pastrand insa, ca si in primul
trimestru, o atentie deosebita pe imbunatatirea marjelor fata de anul precedent
si reducerea datoriei nete raportata la EBITDA.

In ceea ce priveste Situatia consolidatd a profitului si pierderii:

3 luni 2024 Pro-forma vs. 3 luni 2023 IFRS:

e Vanzarile Brute (inclusiv Programul National de Sanatate pentru
medicamente pentru chimioterapie) au crescut cu 22%, ajungand la 647
milioane RON;

e Vanzarile nete (net de medicamente) au crescut cu 16%, ajungand la 615
milioane RON;

e OPEX a crescut cu 13,6%, la 574 milioane RON;
e Crestere cu 55% a EBIT, pana la 43 milioane RON;

e Crestere cu 33% a EBITDA pro-forma, pana la 99 milioane RON si a marjei
pro-forma de 16,1% (15,2% IFRS si 14,1% in aceeasi perioada a anului
trecut);

e Rezultat net de 14 milioane RON si marja pro-forma de 2,3% (marja IFRS
de 2% fata de 1,6% in aceeasi perioada a anului trecut). Rezultatul net este
inca afectat de mediul dobanzilor ridicate, care a dus la costuri de finantare
mai mari.

In ceea ce priveste Veniturile, de la cifrele IFRS la Pro-forma, nu au fost
incluse ajustari de normalizare din achizitii in perioada de 3 luni, deoarece
contractul de cumparare actiuni Personal Genetics a fost finalizat in aprilie -
minus 32 de milioane de RON reclasarea Programului National de Sanatate
pentru medicamente pentru chimioterapie. Personal Genetics este 0 companie
cu vanzari de 14 milioane de RON in 2023.
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In ceea ce priveste EBITDA, de la cifrele IFRS la cifrele pro-forma,
cheltuielile unice de aproximativ 1 milion RON au fost ajustate in cifre pro-
forma.

In ceea ce priveste evolutia trimestriala a EBITDA, este important de
mentionat ca tendinta din 2022 a fost vizibil inversata, cu imbunatatiri robuste
ale nivelului EBITDA in cursul anului 2023 si mentinerea tendintei de la an la
in 2024, revenind la sezonalitatea obisnuita a afacerii, in timp ce din punct de
vedere al veniturilor, tendinta arata foarte clar ca am reusit sa crestem
platforma constant, de la trimestru la trimestru, in ultimii 3 ani, atat prin
achizitii, cat si organic.

In ceea ce priveste evolutia liniilor de business:

e Clinicile raman principala unitate de vanzari a Grupului, cu o pondere de
38% in total vanzari: cresterea de 24% se explica prin cererea sustinuta de
servicii medicale ambulatoriu si noile achizitii efectuate pe parcursul anului
2023, cu o crestere de 23% a numarului de vizite si crestere de 1% a
comisionului mediu de la an. Cu toate acestea, in ceea ce priveste
comisionul mediu, acesta s-a stabilizat la o medie de 217 RON in 2023,
inregistrand o crestere de 7% in T1 2024 fata de 2023;

e Stomatologie cu o cota de 5% in total vanzari: vanzarile au ramas constante
in perioada analizata. Piata a inceput sa fie foarte competitiva, cu multi
jucatori cu preturi mai mici care concureaza pe piata in aceste zile. Cu toate
acestea, observam o stabilizare a tendintei pacientilor de a trece la servicii
mai ieftine si observam o tendinta de crestere a numarului de pacienti fata
de T3-T4 2023;

e Spitale cu 23% pondere in total vanzari: cresterea de 39% a fost sustinuta
de cresterea numarului de pacienti cu 18% fata de aceeasi perioada a anului
2023, ca urmare a cresterii echipelor medicale si a complexitatii actului
medical si a consolidarii spitalului Nord dupa T1 2023. Tariful mediu a
crescut cu 17,7%, ca urmare a mixului dintre cresterile de pret si
complexitatea interventiilor. Ne asteptam la o crestere buna de la spitalele
pe parcursul anului, dar retineti ca cea mai puternica crestere a fost deja
inregistrata;

e Laboratoare cu o cota de 11% in vanzari totale: crestere de 19% fata de

anul anterior, cu crestere de 10% a numarului de teste de laborator
efectuate si o crestere de 8,5% a preturilor medii;

e Corporate cu 12% cota in total vanzari: crestere de 28% a veniturilor
sustinuta de cresterea numarului de abonamente si ajustarile constante de
pret pe care le-am prezentat si in teleconferintele anterioare si care si-au
dovedit eficienta.

In ceea ce priveste evolutia cheltuielilor de exploatare, cheltuielile de
exploatare au scazut ca % din vanzari de la 95,4% in 2023 la 93,8% in 2024.
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Cea mai mare schimbare observata este scaderea Marfurilor cu 1,7 p.p. a
vanzarilor urmata de scaderea ponderii Pharmachem & Farmacii in totalul
Grupului, tendinta observata pe tot parcursul anului 2023.
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In ceea ce priveste Situatia consolidata a pozitiei financiare:

e Activele imobilizate au ramas stabile in aceasta perioada de 3 luni, in
crestere cu 1%.

e Atat Activele circulante, excluzand numerarul si echivalentele de numerar,
cat si Datoriile curente excluzand datoria purtatoare de dobanda, au crescut
cu 9% si respectiv, 15%, in concordanta cu cresterea activitatii si evolutia
Grupului;

e Datoria financiara a crescut cu 2%, ducand la o scadere generala a datoriei
nete cu 1%.

In ceea ce priveste raportul datorie neta raportata la EBITDA pro-forma,
suntem la 4,3x la 31 martie 2024, comparativ cu 4,6x la 31 decembrie 2023.
Ne angajam sa continuam tendinta de crestere solida a afacerii, intrand intr-
un ciclu de crestere treptata marjelor si scadere a nivelului datoriei.

Trecand la Fluxul de numerar consolidat, pentru perioada de 3 luni incheiata
la 31 martie 2024, numerarul net din activitati de exploatare, dupa plata
dobanzilor, impozitului pe profit si variatiile capitalului de lucru, s-a ridicat la
106 milioane RON, cu 60% mai mare fata de aceeasi perioada a anului trecut.
Numerarul net utilizat in activitati de finantare s-a ridicat la 17 milioane RON
(in mare parte legate de plata imprumuturilor si a contractelor de inchiriere,
deoarece sunt prezentate drept finantare conform IFRS 16), in timp ce 46 de
milioane RON au fost utilizate in activitati de investitii si sunt legate de CAPEX,
partial legate de proiectele din 2023, dar si cele din 2024.

Cred ca am acoperit tot ceea ce am vrut sa prezint astazi si putem trece la sesiunea
de intrebari si raspunsuri. Multumesc foarte mult.

Operator: Prima intrebare audio vine de la Rapanu Caius, BCR. Va rog.

Caius Rapanu: Buna ziua. Multumesc foarte mult pentru prezentare si felicitari
pentru rezultate. Am avut cateva intrebari pe platforma, dar probabil ca nu le-
ati primit. Cum vedeti cresterea unitatilor organice in ceea ce priveste vizitele,
pacientii, vizitele la laborator in 2024 si mai departe? Din nou, nu vorbim de
noi achizitii, ci de capacitatea de crestere a numarului de pacienti, vizite etc.,
mergand mai departe pe activele existente? Si, de asemenea, cum vedeti
puterea dvs. de stabilire a preturilor in viitor in ceea ce priveste posibilitatea
de a transmite clientului presiunile inflationiste si cresterea fortei de munca
pentru a mentine calitatea inalta a serviciilor pe care le furnizati? Multumesc.

Alina Irinoiu: Bund, Caius. iti multumim pentru intrebéri. Intr-adevar, putem
vedea si intrebarile in platforma. Am spus ca, in primul rand, vom raspunde
intrebarilor telefonice si dupa aceea trecem pe platforma, dar iti multumim
pentru interventie.
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In ceea ce priveste prima intrebare, impértirea intre crestere organicd si
achizitii, in prezent, deci in primul trimestru: cresterea organica a fost de 15%
si ne asteptam sa o mentinem pe tot parcursul acestui an.

De obicei, dupa cum stiti, nu dezvaluim cresterea organica pe linii de activitate,
asa ca nu pot face comentarii suplimentare despre modul in care cresterea va
fi distribuita catre liniile noastre de afaceri, dar cred ca stiti deja ca reteaua
noastra este de obicei sinergica si ori de cate ori o linie de afaceri ramane putin
in urma, ne concentram asupra celorlalte. Dar, pot spune ca putem vedea un
potential mare in clinici, care este, evident, cea mai relevanta linie de afaceri
din portofoliul nostru in ceea ce priveste ponderea in total venituri si inca putem
observa o cerere buna de servicii medicale si de obicei clinicile sunt cele care
fac trimiteri catre laboratoare si spitale.

Apoi, accentul in acest an este cu siguranta pe spitale. Pe de o parte, datorita
investitiilor pe care le-am facut in retea pana acum. Pe de alta parte, Spitalul
Nord, care are un potential mare si un potential urias de umplere a capacitatii,
si, in al treilea rand, in ceea ce priveste spitalele la care lucram in acest moment
si aici mentionez Timisoara, care este planificat sa fie deschis catre sfarsitul
acestui an si Craiova - aici unitatea este mai mica, nu este un spital la acelasi
nivel cu cele pe care le avem in retea in acest moment pentru ca se va
concentra pe spitalizare de zi si oncologie, care sunt mai nisate. Dar la
Timisoara ne vom concentra pe chirurgie. Asadar, pentru a va raspunde la
intrebare sau pentru a va oferi o tendinta a focusului nostru, spitalele vor fi cu
siguranta importante in acest an.

In ceea ce priveste perspectivele privind costurile legate de forta de muncé in
viitor, nu vedem o presiune pe piata legata de acestea. Cu toate acestea, la un
anumit nivel, normal sa spunem, in fiecare zi exista niste presiuni, dar nu o
presiune generald, asa cum am fost martorii cu ceva timp in urma, cand
salariile medicilor au crescut semnificativ.

In ceea ce priveste preturile, am efectuat deja unele ajustari de pret. Nu sunt
sigura daca am vorbit despre acestea in ultima conferinta telefonica, dar pentru
a fi sigura, voi repeta ca am implementat cresteri in clinici de 6%. In ceea ce
priveste momentul de la care estimam sa vedem efectele, as spune ca incepand
cu februarie, martie, pentru ca de obicei avem programari in ianuarie din
decembrie. Am crescut preturile in spitale cu o medie de 10%, dar si aici
efectele incep sa se vada incepand cu luna martie. Am crescut preturile in
laboratoare cu 3% in ianuarie si am mai avut o crestere de 3% in aprilie. Si
ajustarile continue de pret pe care le-am efectuat in segmentul corporate, cred
ca le cunoasteti deja.

Caius Rapanu: Grozav. Va multumesc foarte mult pentru raspuns si, din nou,
felicitari pentru rezultate.

Alina Irinoiu: Multumesc foarte mult.
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orice intrebari transmise pe platforma. Multumesc.
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Mihai Marcu: Voi trece prin intrebarile care mai raman de raspuns, care de
fapt au fost deja trimise pe platforma.

Asa ca, mai intai, voi discuta despre contributia Spitalului Nord Pipera la
segmentul spitalelor si voi spune ca nu am publicat niciodata acest tip de date.
As vrea, totusi pentru ca este nou in grupul nostru, sa spun ca Nord Pipera are,
sa zicem, o contributie mica de doua cifre - o contributie foarte mica de doua
cifre la cresterea totala pe segmentul spitalelor de 39%, restul fiind organic,
care este o crestere destul de puternica.

In al doilea rand, despre cifrele bugetate comparativ cu T1, intrebarea fiind
daca comparam cifrele bugetate pentru T1 in ceea ce priveste vanzarile si
profitul net cu rezultatul, pot spune ca rezultatele din T1 sunt mai bune decat
cele bugetate, iar noi sper sa pastram aceasta tendinta de-a lungul anului. Dar,
asa cum a subliniat Alina in cadrul prezentarii, nu as compara exact cresterea
din punct de vedere al marjelor cu trimestrul I, as compara mai degraba cu
sezonalitatea trimestrelor din anii precedenti.

De asemenea, voi discuta despre strategia privind spitalele. Vad aici o intrebare
daca tarifele sunt accesibile. Pot spune ca cresterile de preturi au functionat.
De fapt, MedLife nu a fost unul dintre cele mai scumpe lanturi de spitale de pe
piata. Deci nu avem nicio ingrijorare in acest sens. Colaborarea cu asiguratori
poate fi dezvoltata si ar putea fi un motor de crestere, dar nu vad, pe termen
scurt, o crestere atat de importanta rezultata din aceasta activitate.

Despre segmentul farmaceutic unde cred ca se poate observa ca nu este un
segment in crestere in compania noastra, dar trebuie sa subliniez ca nu este in
prioritatile noastre, pentru ca marjele nu sunt neaparat in acelasi segment.
Deci, nu trebuie sa va asteptati sa facem un efort substantial pentru o crestere
mare pe segmentul farmaceutic.

Exista o alta intrebare despre tarifele abonamentelor corporate. Am reusit sa
crestem mult tarifele in segmentul corporate. De fapt, avem o flexibilitate mare
aici pentru ca principalul nostru concurent pe acest segment este, cred ca nu
este un secret pentru ca a fost publicat de unele ziare, se pare ca ar putea fi la
vanzare. Nu stim asta cu siguranta, este doar o informatie din ziare, dar pot
spune ca totusi, nu este necesar foarte greu sa semnezi acum contracte cu un
pret mai mare. Probabil ca si alti concurenti fac asta.

De asemenea, acest lucru este de fapt normal dupa ce salariile mai ales in
sectorul medical au crescut foarte mult in ultimii ani. Cred ca piata intelege
asta si este dispusa sa ofere clientilor lor abonamente, chiar si cu cresterile de
pret. Da, putem semna contracte cu preturi mai mari cu clientii nostri pe
segmentul corporate.
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Acestea au fost intrebarile. Daca exista alte intrebari, putem incerca din nou
sa vedem daca exista? Daca nu, pot trece la comentariile de incheiere.

Operator: Doamnelor si domnilor, nu exista alte intrebari in acest moment.
Acum managementul va face comentariile de incheiere. Multumesc.

Mihai Marcu: Asadar, va multumim din nou foarte mult pentru participarea
astazi la conferinta noastra. Dupa cum ati observat, avem o crestere robusta
si o crestere in acelasi timp a marjelor EBITDA si a profitabilitatii. Speram, dupa
cum puteti observa din structura bilantului nostru si in special a situatiei
consolidate a profitului si pierderii, ca daca rata dobanzii va fi redusa, daca va
decide Banca Centralda Europeana, atunci este evident ca aceasta va fi
transferata de la EBITDA la profit in situatia consolidata a profitului si pierderii.
deoarece structura noastra este de aceasta natura. Sper ca acest lucru se va
intampla, iar daca se va intampla, pur si simplu va fi transpus din EBITDA in
profit. Dupa cum puteti vedea, o parte din crestere, o parte foarte importanta
a cresterii, asa cum a subliniat Alina, 15% este crestere organica. Aceasta este
destul de ridicata pentru o companie de dimensiunea noastra si suntem foarte
mandri de asta.

Se poate vedea ca spitalele au fost campioni in acest sens. Luptam de ani de
zile pentru ca acest lucru sa se intdmple, deoarece marjele din spitale ar fi
putut fi gestionate mai bine in grupul nostru si sper ca aceasta va fi o parte a
succesului nostru.

De fapt, toate economiile de scara despre care discutam in ultimii ani incep sa
aiba efecte si puteti vedea ca ciclul de achizitii si crestere functioneaza si
cresterea este urmata de profit in aceasta perioada.

Vom continua sa crestem. Vom urmari piata indeaproape pentru ca, asa cum
am spus mai devreme, ne asteptam la schimbari foarte mari pe piata. Suntem
foarte bine pregatiti pentru asta si de fapt acum, deoarece am ramas destul de
singuri pe piata achizitiilor, sper ca asta ne va oferi un avantaj bun.

Bineinteles, asa cum am spus in toate comunicarile catre dumneavoastra, vrem
totusi sa va dovedim pe o perioada mai lunga ca putem consolida si face o
crestere stabila a marjelor noastre. Deci, vom face achizitii da, dar ne vom uita
si suntem foarte constienti de faptul ca trebuie sa dovedim pe o perioada mai
lunga, probabil o perioada contabild anuald, ca putem reusi sa captam marjele
dupa o lunga perioada de timp de crestere si achizitii. Devenim incet unul dintre
principalii specialisti ai pietei de achizitii si fuziuni si suntem foarte mandri de
asta.

Sper ca putem reusi sa facem asta si la un nivel mai mic, in sensul de a face
achizitii la o scara mai mica. Deci, avem capacitatea de a achizitiona companii
mici si de a fuziona incet aceste companii in grupul nostru si de a folosi
economiile de scara si toate aceste companii impreuna, astfel incat sa devina
mai eficiente si mai profitabile. Deci, asta este pentru azi.
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Vad o alta intrebare: ne asteptam la o crestere suplimentara a pierderii
financiare nete in T2 comparativ cu T1? Nu vad asta pe termen scurt, oricum
nu ca o cifra mare. Deci raspunsul este ca nu vad o crestere semnificativa a
pierderii financiare nete in al doilea trimestru comparativ cu primul trimestru.

Va multumim foarte mult, o zi buna si va multumim din nou pentru ca ati fost
alaturi de noi astazi. La revedere.
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