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Mihail Marcu: Buna ziua si va multumim ca participati astazi la conferinta privind rezultatele
MedLife pentru primul semestru al anului 2026. Alaturi de mine se afla astazi echipa formata
din Dorin Preda, Director General Adjunct, Alina Irinoiu-Titu, CFO al Grupului, Ioana Birsu,
Manager IR si Flavia Cimpean, Manager in cadrul Departamentului Financiar. Alina va sustine
prezentarea, iar ulterior vom fi alaturi de dumneavoastra pentru sesiunea de intrebari si
raspunsuri. Alina, ai cuvantul.

Alina Irinoiu: Buna ziua tuturor si va multumesc ca v-ati alaturat prezentarii noastre de
astazi.

Ca de fiecare data, voi incepe prezentarea cu principalele rezultate pentru primele sase luni
ale acestui an.

Privind performanta noastra generala, am avut un inceput solid de an. Veniturile pro forma
au ajuns la 1,7 miliarde RON, in crestere cu aproape 11% fata de anul anterior, cresterea
organica fiind de 9,5%. Cresterea a fost determinata in principal de volumele mai mari de
pacienti, in conditiile in care cererea pentru servicii medicale a ramas puternica, in pofida
mediului macroeconomic dificil si a persistentei unei tendinte de scadere a consumului.

Un alt aspect important pentru noi este faptul ca aceasta crestere a fost insotita de o
fmbunatatire a marjelor EBITDA. Am observat o evolutie pozitiva in trimestrul al doilea, ceea
ce a dus marja EBITDA pro forma pentru primul semestru la 16,4%. Aceasta reflecta, pe de
o parte, cresterea veniturilor, cu o mai buna absorbtie a bazei de costuri, dar si masurile de
eficientizare si optimizare a costurilor pe care le-am implementat la nivelul Grupului.

Toate liniile noastre principalele de business au avut o evolutie buna, cu un dinamism
deosebit in Corporate si Clinici, in timp ce Laboratoarele si Spitalele au inregistrat, de
asemenea, rezultate solide. Voi intra in mai multe detalii cu privire la fiecare linie de business
in slide-urile urmatoare, insa, in ansamblu, rezultatele confirma sinergiile dintre liniile de
business si soliditatea cererii de baza.

in acelasi timp, am continuat sa facem progrese in proiectele importante pentru urmatoarea
etapa de crestere a Grupului. Am continuat sa investim in infrastructura, diagnostic avansat,
medicind personalizata, digitalizare si tehnologie.

Intrdnd in a doua jumatate a anului, prioritatile noastre raman clare: continuarea cresterii
organice, imbunatatirea eficientei la nivelul Grupului si implementarea proiectelor strategice
deja in desfasurare.

In ceea ce priveste extinderea retelei, am continuat sd ne consoliddm prezenta regional
printr-o combinatie de achizitii si investitii organice.

in ianuarie, am finalizat achizitia Medstar Group, addugand patru clinici la reteaua Sfanta
Maria si extinzandu-ne in continuare prezenta in vestul tarii, in special in zona serviciilor de
diagnostic, imagistica si recuperare.

In Arad, am deschis cea de-a patra unitate medicald MedLife, extinzand accesul la peste 17
specialitati, introducand totodata un Longevity Center.

in Bucuresti, am relocat o clinicd intr-o hyperclinicd mai mare, de tip one-stop-shop. Astfel,
reteaua noastra ajunge la 37 de hyperclinici la nivel national, dintre care opt in Bucuresti.

Mai recent, in luna august, am anuntat achizitia unei participatii de 75% in Qualipat, un
laborator specializat in anatomie patologica si diagnostic molecular. Tranzactia are o
puternica justificare strategicd, consolidandu-ne in continuare capacitatile in domeniul
diagnosticelor avansate si al medicinei personalizate si intdrindu-ne pozitia de lider pe piata
romaneasca de anatomie patologica.

Dincolo de extinderea retelei, am continuat sa investim in servicii medicale cu valoare
adaugata mai mare si in noi zone de crestere.

De exemplu, la MedLife Polisano din Sibiu, am investit peste 2 milioane de euro in
infrastructura chirurgicala avansata, extinzandu-ne capacitatile de chirurgie asistata robotic
si pozitionand spitalul ca un centru regional pentru servicii medicale complexe.
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Divizia Corporate a mentinut o crestere puternicd, cu produse noi si pachete de servicii
personalizate. Acest lucru s-a tradus prin atragerea de noi clienti, consolidarea relatiilor cu
partenerii existenti si castiguri suplimentare de cota de piata.

Un alt domeniu strategic pe care am continuat sa il dezvoltam este medicina personalizata,
prin doua directii complementare. In primul rand, crestem complexitatea capacitatilor
noastre de laborator, Longevity100+ evoluand de la secventiere genomica catre integrarea
datelor genetice, de microbiom si clinice, punand bazele unor diagnostice si servicii medicale
mai personalizate.

in paralel, ducem aplicatia noastrd mobild la un nivel superior, dezvoltdnd-o treptat intr-un
ecosistem mai larg de sanatate si intr-un partener de incredere pentru sanatatea pacientilor
nostri. Ideea este de a reuni intr-un singur loc date medicale, genetice, biometrice si privind
stilul de viata, permitandu-ne sa intelegem mai bine fiecare pacient si sa oferim, in timp,
informatii, recomandari si servicii medicale mai personalizate.

Privind Tnainte, ne mentinem concentrarea pe crestere sustenabild si alocarea disciplinata a
capitalului. In acelasi timp, monitorizam indeaproape mediul macroeconomic si ramanem
flexibili in modul in care raspundem conditiilor in schimbare ale pietei.

Vom continua sa investim in domeniile care sustin dezvoltarea pe termen lung a Grupului, in
special tehnologie si diagnostic avansat, concentrandu-ne totodata pe valorificarea sinergiilor
din retea si pe imbunatatirea in continuare a marijelor.

In ceea ce priveste M&A, rdmanem activi pe piatd si continudm sd analizdm oportunitatile
care au sens din punct de vedere strategic pentru noi, atat in Romania, cat si la nivel regional.
Ne concentram in principal pe tranzactii de dimensiune mica si medie. In prezent, nu
analizam tranzactii de dimensiuni mari si ne asteptam ca aceasta abordare sa ramana, in
linii mari, neschimbata pe termen mediu.

Trecadnd la urmatoarea sectiune, rezultatele financiare, si privind contul consolidat de profit
Si pierdere:

6 luni 2026 pro forma vs. 6 luni 2025 IFRS

Vanzarile brute (incluzand Programul National de Sanatate pentru medicamentele
oncologice) au crescut cu 10,7%, ajungand la 1,7 miliarde RON;

Profitul operational pro forma a crescut cu 22,3%, pana la 103 milioane RON;

EBITDA pro forma a crescut cu 14,5%, pana la 259 milioane RON, rezultdnd o marja de
16,4% pe baza pro forma, respectiv 13,9% pe baza IFRS, fatd de 14,4% in H1 2025.

Va rog sa retineti ca, in cifrele IFRS, la alte cheltuieli administrative si operationale este
inclusa o suma de 1,5 milioane de euro platita in cursul perioadei in legatura cu solutionarea
definitiva a unui litigiu in care a fost implicatd compania. Nu fusese recunoscut niciun
provizion in perioadele de raportare anterioare cu privire la acest litigiu, incepand din 2018,
intrucét, pe baza informatiilor disponibile la datele respective de raportare, inclusiv a evolutiei
procedurilor si a deciziilor emise anterior de autoritatile competente, conducerea a evaluat
cd nu erau indeplinite criteriile de recunoastere a unui provizion conform IAS 37. in urma
rezultatului final al litigiului, care a avut loc in mai 2026, suma a fost recunoscuta integral in
perioada curenta de raportare.

Dupa normalizarea acestei cheltuieli ca element one-off, marja IFRS pentru primul semestru
al acestui an este de 14,4%, sustinuta de un trimestru al doilea mai puternic.

In ceea ce priveste rezultatul net, deprecierea de aproximativ 2,8% a RON fatd de EUR in
trimestrul al doilea din 2026 a afectat rezultatul financiar pentru perioada de sase luni din
2026 cu 56 milioane RON, conducand la o pierdere neta pro forma de 20,4 milioane RON.

In ceea ce priveste impactul financiar si, in special, avand in vedere pierderea nerealizats
din diferente de curs valutar, una dintre prioritatile noastre este sa reechilibram treptat
expunerea valutara din bilant si avem in vedere cateva alternative pe care intentionam sa le
implementam pana la sfarsitul primaverii viitoare:
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Prima este utilizarea intr-o masura tot mai mare a finantarii in moneda locala pentru
investitiile viitoare. Acest lucru ne-ar permite sa aliniem mai bine moneda in care este
denominata datoria cu fluxurile noastre de numerar viitoare si sa reducem treptat expunerea
in EUR.

In acelasi timp, observdm formarea unui hedging natural in cadrul businessului. Segmentul
Corporate continua sa creasca puternic si este predominant denominat in EUR, dupa cum
stiti deja. Pe masura ce acest business creste, ar trebui sa contribuie din ce in ce mai mult
la echilibrarea expunerii noastre valutare totale.

De asemenea, analizam solutii de hedging financiar, inclusiv swap-uri pentru expunerea
EUR/RON si alte instrumente de acest tip.

De asemenea, nu excludem o majorare de capital printre alternativele mai largi de finantare
pe care le analizam pentru investitiile viitoare si gestionarea datoriei in valuta.

Prin urmare, obiectivul este clar: sa imbunatatim treptat echilibrul valutar al structurii
noastre de finantare si sa reducem in timp sensibilitatea la evolutiile EUR/RON.

Trecand mai departe, in ceea ce priveste reconcilierea veniturilor de la cifrele IFRS la cifrele
pro-forma, am inclus ajustari de normalizare in valoare de 3 milioane RON aferente filialelor
integrate in S1 2026, respectiv Medstar, care a intrat in consolidare in februarie 2026, si am
exclus 166,5 milioane RON aferente reclasificarii Programului National de Sanatate pentru
medicamentele oncologice in toate unitatile noastre - va reamintesc ca acesta este un
business cu o contributie directa de marja zero, dar foarte important pentru sustinerea
cresterii volumelor in zonele complementare de servicii si a fost intotdeauna tratat ca o
ajustare in cifrele pro-forma - fata de 120 milioane RON in aceeasi perioada a anului trecut.

In ceea ce priveste reconcilierea EBITDA, de la cifrele IFRS la cifrele pro forma: 108 mii RON
corespund ajustarilor de normalizare aferente achizitiilor, iar 16,8 milioane RON reprezinta
cheltuieli nerecurente sau non-operationale, inclusiv cheltuiala one-off de 1,5 milioane de
euro aferenta litigiului mentionat anterior.

Privind evolutia de la un trimestru la altul, tendinta pozitiva a profitabilitatii s-a accelerat in
trimestrul al doilea, marja EBITDA imbunatatindu-se fata de aceeasi perioada a anului trecut,
dela 14,2% in T2 2025 la 14,7% in T2 2026.

In ceea ce priveste veniturile, am continuat s& vedem o evolutie constants de la un trimestru
la altul, cresterea ramanand determinata in principal de volume.

Trecand la performanta fiecareia dintre liniile noastre de business, am continuat sa vedem
rezultate solide in segmentele de bazd, Clinicile, Laboratoarele, Corporate si Spitalele
contribuind toate pozitiv la performanta Grupului.

in Clinici, care raman cel mai mare contribuitor la venituri, cu 39% din totalul vanzarilor,
veniturile au crescut cu 15% fata de anul anterior. Performanta a fost determinata in principal
de volume, numarul vizitelor crescand cu 12% in ansamblu, completate de ajustari moderate
de pret. Cresterea volumelor a fost generalizata la nivelul tuturor sub-segmentelor de servicii
ambulatorii, inclusiv unitatile MedLife, unitatile Sfanta Maria si clinicile de oncologie.

Spitalele au Inregistrat, de asemenea, o crestere solida, veniturile majorandu-se cu 8% fata
de anul anterior. Volumele de pacienti au crescut cu aproximativ 5%, in timp ce tariful mediu
a crescut cu 3,5%, reflectdnd partial tranzitia continua catre servicii si proceduri medicale
mai complexe.

Spitalele raman un pilon strategic important de crestere pentru Grup si continuam sa vedem
un potential suplimentar in acest domeniu, pe masura ce ne extindem capacitatile si oferta
de servicii.

in acelasi timp, ritmurile de crestere au inceput in mod firesc sd se normalizeze comparativ
cu perioadele anterioare. Acesta este un lucru pe care il anticipam, intrucat unele dintre
spitalele noastre depasesc acum faza initiald de ramp-up, care a sustinut ritmurile mai
ridicate de crestere pe care le-am inregistrat in trecut.
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Laboratoarele au avut, de asemenea, o evolutie bunad, veniturile crescand cu 13% fata de
anul anterior, in principal ca urmare a volumelor mai mari de teste. Tariful mediu a rédmas in
linii mari stabil, reflectand ajustari selective de pret si un tichet mediu usor mai mic per
pacient.

Privind Tnainte, vedem un potential semnificativ in acest segment, in special pe masura ce
continudm s& ne dezvoltdm capacitatile in genomica si testarea microbiomului. In timp, ne
asteptam ca aceste zone sa devina din ce in ce mai importante, pe masura ce sistemul
medical se indreapta treptat catre medicina personalizata, consolidand totodata rolul
diagnosticelor avansate in cadrul retelei noastre.

Corporate a continuat sa fie unul dintre segmentele cu cea mai puternica performanta,
volumele abonamentelor crescand cu 12,5% fata de anul anterior, iar veniturile aferente
crescand cu 17%. Suntem in mod special incurajati de raspunsul la noile produse si pachete
de servicii introduse in aceasta perioada, care sunt concepute pentru a raspunde nevoilor in
schimbare atat ale angajatorilor, cat si ale angajatilor. Cererea ramane puternica, sustinuta
atat de atragerea de clienti noi, cat si de extinderea contractelor existente, ceea ce ne ajuta
sa ne consolidam in continuare pozitia in acest segment.

Stomatologia raméne zona in care continuam sa resimtim anumite presiuni, veniturile
scazand cu 4% fata de anul anterior. Acesta este un segment mai sensibil la puterea de
cumparare si la cheltuielile discretionare, astfel incat mediul mai slab de consum continua sa
aiba un impact. Am luat deja masuri pentru a ne ajusta abordarea, concentrandu-ne mai
mult pe serviciile din zona mediu-superioara si premium si implementam masuri
suplimentare pentru imbunatatirea performantei in perioada urmatoare.

Trecand la Farmacii, veniturile au crescut cu 34% fata de anul anterior, reprezentand 3% din
totalul vanzarilor. Cresterea a fost sustinuta atat de volume mai mari de clienti, cat si de
cheltuieli mai mari per client, mixul imbunatatit de produse contribuind la cresterea valorii
medii a cosului.

In cele din urm3, segmentul Altele, reprezentand 6,3% din totalul vanzrilor, a scdzut cu
13% fata de anul anterior, reflectdnd in principal reducerea activitatii de distributie angro.

Privind structura costurilor in slide-ul urmator, cheltuielile operationale ca procent din vanzari
s-au fmbunatatit usor fata de anul anterior, in spatele acestei evolutii aflandu-se doua
tendinte principale.

Pe de o parte, consumabilele si materialele pentru reparatii au crescut de la 19,4% la 20,4%
din vanzari. Acest lucru a fost determinat in principal de un efect de mix, reflectand
contributia in crestere a spitalelor, centrelor de oncologie si serviciilor de laborator, in linie cu
tendinta pe care o observam incepand cu T2 2025. Acest efect a fost compensat partial de o
contributie mai redusa a marfurilor aferente activitatii de distributie.

Pe de altd parte, cheltuielile cu salariile si costurile aferente acestora au scazut ca procent
din vanzari. Pe masura ce businessul a continuat sa creasca, am reusit sa valorificam intr-o
masura tot mai mare baza de costuri existentd, ceea ce a dus la un leverage operational mai
bun. Aceasta tendinta a devenit mult mai vizibila in T2 2026.

Trecadnd la pozitia financiara in slide-ul urmator, activele imobilizate au ramas in linii mari
stabile, crescdnd cu 1,2%. Principala modificare a fost o crestere cu 27 milioane RON a
fondului comercial, in urma achizitiilor finalizate in acest an.

Activele circulante, excluzand numerarul si echivalentele de numerar, au crescut cu 16%.
Acest lucru a fost determinat partial de cresterea activitatii si partial de momentul efectuarii
platilor in avans si al incasarii creantelor.

Dupa cum am discutat trimestrul trecut, creantele fata de Casa Nationalda de Asigurari de
Sanatate urmeaza modele diferite de plata si decontare pe parcursul anului comparativ cu
sfarsitul anului, astfel incat putem observa anumite fluctuatii temporare ale soldului. Acesta
este In principal un efect de sincronizare.

Pe cealalta parte a bilantului, datoriile curente, excluzand datoriile purtatoare de dobanda,
au crescut cu 7,2%, reflectdnd in linii mari nivelul mai ridicat al activitatii.
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Trecand la datorie si gradul de indatorare, datoria financiara a crescut cu 4,8% in cursul
perioadei, ceea ce a dus la o crestere de 6,3% a datoriei nete.

Raportul Datorie netd/EBITDA pro forma a ramas in linii mari stabil comparativ cu luna
martie, la 3,85x la sfarsitul lunii iunie. Acest lucru s-a datorat in principal deprecierii de
aproximativ 2,8% a RON fata de EUR in T2. Excluzand acest impact valutar, raportul ar fi
scazut la aproximativ 3,74x, ceea ce reflecta mai bine tendinta de reducere a gradului de
indatorare determinata de evolutia operationala.

Privind Tnainte, ramanem concentrati pe reducerea treptatda a gradului de indatorare si
continuam sa tintim un nivel de aproximativ 3,5x pana la sfarsitul anului 2026.

Trecand la fluxul consolidat de numerar, am continuat sa vedem o generare solida de numerar
la nivel operational in prima jumatate a anului. Fluxul de numerar operational inainte de
variatia capitalului de lucru a crescut cu 10% fata de anul anterior, ajungand la 249,7
milioane RON.

Numerarul net generat din activitati operationale a fost de 141 milioane RON, reprezentand
o crestere de 40% comparativ cu S1 2025.

In ceea ce priveste activitdtile de investitii, in primele sase luni ale anului 2026, 128 milioane
RON au fost alocate activitatilor de investitii (cu 6% mai mult decat in anul precedent),
incluzand achizitia de filiale si CAPEX pentru proiectele in desfasurare, dintre care 37 milioane
RON au fost utilizati pentru achizitia de filiale, iar 80 milioane RON pentru imobilizari
corporale.

Aceasta incheie prezentarea noastra de astazi si putem trece acum la sesiunea de intrebari
si raspunsuri. Vom prelua mai intai intrebarile adresate telefonic, daca exista, iar ulterior
vom trece la intrebarile transmise prin platforma. Va multumesc. Operator...

Operator: Prima intrebare este din partea lui Bram Buring de la Wood & Co. Va rog sa
continuati.

Bram Buring: Buna, Alina. Am cateva intrebari, va rog. Prima: ma uit la veniturile bugetate
pentru intregul an, iar acestea ar implica o crestere de 12,5% in a doua jumatate a anului.
Avand in vedere dinamica pietei, mai este realizabil acest ritm de crestere?

A doua intrebare se refera la noile unitati si la pierderile asociate acestora. Mai inregistrati in
continuare pierderi EBITDA in spitalele noi? Si, daca da, cand va asteptati ca acestea sa
ajunga la break-even la nivel EBITDA? Multumesc.

Alina Irinoiu: Da, Bram. Buna. Multumesc pentru intrebari. Voi incepe cu prima intrebare,
care se refera la buget. Dupa cum puteti vedea, am reusit in aceasta perioada sa crestem si
sa facem acest lucru prin dezvoltare organica, in pofida mediului macroeconomic din
Romania. Si vom continua sa facem acest lucru si in trimestrele urmatoare.

De asemenea, ne-am imbunatatit marjele si nu vedem niciun motiv pentru care sa nu
valorificam aceste imbunatatiri si in trimestrele urmatoare. Suntem in linie cu bugetul si ne
mentinem estimarile pentru sfarsitul anului.

Intr-adevar, este posibil s& va ganditi si la rezultatul net. Am mentionat si data trecutd c3,
in buget, am inclus o depreciere a cursului de 2% pana la sfarsitul acestui an, respectiv o
depreciere graduala de 2%. Ceea ce vedem acum este o depreciere de 2,8%, astfel incat
acest lucru va avea un impact usor asupra profitului net. Dar deprecierea de 2% a fost inclusa
in buget.

In ceea ce priveste EBITDA, este adevidrat cd existd in continuare anumite diferente, s&
spunem, la nivelul marjelor EBITDA pe care le vedem in noile unitati. Acest lucru se datoreaza
in special contractelor cu Casa Nationala de Asigurari de Sanatate. Nu avem vizibilitate cu
privire la momentul in care vom intra in contract. Cu toate acestea, intrebarea este ,cand”,
nu ,daca”, insa, pana acum, aceste spitale au functionat pe baza de plata directa. Iar acest
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lucru se reflecta intr-o diferentd intre modul in care le-am bugetat si modul in care
performeaza in prezent. Insa toate celelalte unitati compenseaza aceasta diferenta.

Bram Buring: In reguld. Deci aceste unititi asteaptd contracte cu Casa de S&nitate.
Presupun, citind printre randuri, ca sunt in continuare EBITDA negative, dar performanta mai
bunad a unitatilor mature compenseaza contributia negativa a noilor unitati?

Alina Irinoiu: Da. De fapt, un spital este EBITDA pozitiv, iar celdlalt este usor EBITDA
negativ, insa ambele au un potential mai mare, sa spunem, odata ce beneficiaza de celelalte
resurse de care beneficiaza toate spitalele din Roméania.

Bram Buring: Si ambele spitale asteapta contracte cu Casa de Sanatate sau doar unul?
Alina Irinoiu: Da, ambele.

Bram Buring: Ambele. Multumesc.

Alina Irinoiu: Contracte si programe nationale.

Mihai Marcu: Da, doar ca sa intervin aici, Bram, si multumesc din nou pentru intrebare. As
spune ca nu este ceva special in ceea ce priveste aceste doud spitale, ci doar situatia
obisnuitd care se intdmpld cu spitalele private din Romania. In sensul cd existd multe
schimbari; stiti ca au existat multe schimbari politice in Romania in acest an. Si, din pacate,
ele au fost deschise in aceasta perioada, dar, din nou, nu este o chestiune de ,daca”, ci doar
de ,cand”, insa poate fi o perioada lunga. Va pot spune c3, in acest moment, nu vedem, sa
spunem, lumina de la capatul tunelului. Pe de alta parte, acest lucru s-a intdmplat
intotdeauna dintr-o datd. Toate celelalte situatii din trecut s-au rezolvat atunci cadnd ne
asteptam cel mai putin. Asadar, pur si simplu asteptam. Am ajustat intr-o anumita masura
cheltuielile acestor spitale si vom continua sa facem acest lucru daca vedem ca respectivele
contracte nu se finalizeaza. Si vom astepta, pentru ca aceasta investitie isi va produce
randamentul intr-o zi, dar nu stiu daca acest lucru se va intampla maine sau poate peste
sase luni.

Bram Buring: Da, sigur. Nu, este doar un exercitiu de monitorizare pentru a urmari cum
evolueaza. Si inca o intrebare, daca pot adauga: in aceasta etapd, inca nu planificati nicio
majorare de preturi, sd spunem, pentru a doua jumatate a anului??

Alina Irinoiu: Da. Pana acum, nu am discutat si nu am decis nicio majorare de preturi. Am
facut anumite cresteri la inceputul anului, dar consideram ca, in acest moment, nu ar trebui
aplicate ajustari de pret.

Bram Buring: Am inteles. Va multumesc foarte mult.
Alina Irinoiu: Multumesc, Bram.

Operator: Nu mai sunt intrebari audio. Voi da acum cuvantul managementului pentru a
raspunde intrebarilor scrise transmise de participantii la webcast.

Mihai Marcu: in reguld. Voi incepe cu prima. Voi adduga incd un comentariu la ultima
intrebare a domnului Bram. Este legata de preturile pe care le oferim pietei. Dupa cum a
spus Alina, nu am crescut preturile de la inceputul anului, doar cresteri foarte, foarte mici in
anumite unitati, dar acestea nu sunt relevante pentru businessul agregat al MedLife. Dar va
spun ca cererea exista.

Pe de alta parte, am reusit s mentinem o crestere operationald robusta datorita cererii si,
in special, puteti observa ca tichetul mediu este in usoara scadere in majoritatea liniilor de
business. In acelasi timp, am reusit sa avem mai multi clienti, oferind de fapt mai multe
servicii in prezent.
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Dar piata suferd, asa ca suntem, sa spunem, norocosi ca am reusit sa nu fim atat de legati
de consumul din Roméania in cazul in care acesta scade.

Majoritatea pietelor, inclusiv, din cate stiu, unele segmente ale pietei medicale, nu cresc
neaparat asa cum au crescut in anii anteriori. De aceea, desigur, nu am incercat si nu vrem
sa Incercam sa crestem preturile. Dar am reusit intr-un fel s&8 compensam acest lucru prin
cresterea numarului de clienti. Asadar, nu cred ca trebuie sa facem acest lucru acum.

Voi trece la prima intrebare pe care o vad pe platforma: avand in vedere imbunatatirea
profitabilitatii de baza in T2, daca luam in considerare faptul ca bugetul EBITDA pentru 2026,
de 512 milioane RON, este realizabil, atunci atingerea bugetului va necesita, desigur, o
EBITDA de 270 milioane RON in a doua jumatate a anului, ceea ce implica o marja de
aproximativ 15,1%, comparativ cu 14,7% in H1.

Asadar, raspunsul meu este da. Este o provocare, este adevarat, dar suntem in continuare
in grafic. Dupa cum puteti vedea, am reusit sa crestem putin si marja. Asadar, nu doar
vanzarile si cresterea organica, ci si marjele s-au imbunatatit putin. Iar, pe baza vizibilitatii
pe care o avem astazi, consideram ca putem - nu este usor, dar putem - sa atingem aceasta
marja de 15,1%. Da. Aceasta este prima intrebare. Alina, preia te rog a doua intrebare.

Alina Irinoiu: Care este perspectiva dumneavoastra asupra pietei private de servicii
medicale din Romania in urmatorii unu-doi ani? Si care considerati ca sunt principalii factori
de crestere sau principalele riscuri pentru MedLife, in mod specific?

Voi adauga cateva elemente si poate Mihai va veni cu comentarii suplimentare. As spune ca
piata privata de servicii medicale din Romania este estimata sa continue sa creasca in
urmatorii ani. Ne-am uitat si noi la anumite rapoarte si analize, iar acestea estimeaza o
crestere de 8% prin dezvoltare organica pentru piata privatd de servicii medicale. Asadar,
cresterea este in continuare prezenta, nevoia de servicii medicale exista.

In ceea ce priveste principalii factori de crestere pentru MedLife, as spune cd unul dintre
acestia este divizia Corporate. Aceste produse sunt foarte bine primite de piata si vom
continua sa ne promovam si sa ne ajustam produsele pentru a atrage mai multi pacienti.

Un alt factor de crestere il reprezintd spitalele. In afard de cele doud pe care le-am mentionat,
ati vazut ca ne imbunatatim infrastructura spitalelor si consideram ca acestea se afla in
centrul businessului nostru, prin complexitatea serviciilor si prin finalizarea actului medical.

Un alt factor de crestere il reprezinta laboratoarele. Genomica impreund cu microbiomul,
alaturi de imagistica, date biometrice si stil de viata, vor ajuta, de asemenea, pacientii sa isi
abordeze sanatatea intr-un mod personalizat, sa spunem. Asadar, vedem toate aceste
elemente ca factori de crestere pentru businessul nostru. Am omis ceva, Mihai?

Mihai Marcu: Da. Voi face si declaratia final3, in acelasi timp cu raspunsul.

Voi spune mai intai ca, dupa cum vedeti, consumul ramane robust la MedLife si cererea
pentru serviciile noastre este puternica, insa acest lucru nu este rezultatul unei ajustari fine
facute in aceste luni in raport cu piata. Avem cateva produse care vor incepe sa genereze
rezultate si in anii urmatori si mai avem si alte produse care urmeaza.

Ca sa va dau un exemplu, acum doud saptamani am lansat - suntem singura institutie din
Romania, fie ea privata sau publica, si una dintre putinele din regiunea Europei de Sud-Est,
capabila sa efectueze analiza microbiomului cu resurse proprii, fara sprijin extern, deci o
facem noi insine.

Am realizat, pentru prima data in Romania si in regiune, secventierea genomului.

Si vom lansa si alte servicii, iar acestea sunt foarte bine primite de piata. Imaginea MedLife

este puternica, iar cererea pentru serviciile noastre ramane solida pentru cd demonstram ca
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suntem capabili sa furnizam, din punct de vedere tehnic si stiintific, rezultate pe care nimeni
altcineva nu le poate furniza sau nu este capabil sa le furnizeze, cel putin in Romania.

Acestea sunt lucruri care s-au dezvoltat in ultimii cativa ani si va pot spune ca am lansat, cu
doar cateva zile in urma, noua aplicatie. Va sugerez sa o incercati. Numele este MedLife sau
iMed. Puteti trece de la una la cealalta.

Si retineti ca veti putea compara in timp real datele biometrice, rezultatele analizelor de
laborator, investigatiile imagistice efectuate in MedLife si genomul dumneavoastra, care a
fost calculat de MedLife. Desigur, acest lucru este disponibil doar pentru persoanele care si-
au efectuat analiza genomica impreuna cu noi, insa incepadnd cu a doua jumatate a lunii
septembrie va fi disponibil pentru toate persoanele, astfel incat il veti putea utiliza si
dumneavoastra.

Pregatim si alte servicii unice pentru piata. Si continuam sa vedem anumite achizitii care,
atunci cand le vedeti, poate par mici, dupa cum puteti observa, dar, doar ca sa va dau o idee
despre Qualipat: Qualipat astazi, impreuna cu achizitia pe care am facut-o acum aproximativ
patru ani, Onco Team, si cea de acum doi ani, Personal Genetics, face ca MedLife sa devina
cel mai mare si cel mai sofisticat operator si, de departe, cel cu cel mai mare volum in
genetica si biologie moleculara, precum si in anatomie patologica.

Asadar, MedLife este astazi cel mai specializat laborator pentru noile tehnologii, noile analize
de sange si noile teste medicale care vor reprezenta urmatoarea generatie de rezultate
medicale.

Acest lucru ne pozitioneaza foarte, foarte bine pentru urmatorii doi ani. Si sper cd, daca piata
se stabilizeaza si reusim, de asemenea, sa facem ca toate spitalele sa livreze servicii la
capacitatea lor potentiald, cred ca ne aflam intr-o situatie destul de buna.

De asemenea, suntem constienti de faptul ca datoria MedLife nu este una mica, nu neaparat
foarte mare, asa cum era acum doi ani, dar este in continuare importanta. Si, de asemenea,
este denominata in valutd. In acest sens, dupd cum a mentionat Alina, avem cateva planuri.
Cel putin 1n anii urmatori, nu ne vom creste datoria in valuta. Daca vom creste orice fel de
datorie, aceasta va fi in moneda locala.

Al doilea aspect, foarte interesant, cred ca ati observat deja: am inceput sa crestem vanzarile
si punem foarte mult accent pe vanzarile Corporate, unde am crescut cu 17%, comparativ
cu 10% pentru restul businessului. Si, de reguld, aceste contracte sunt, de asemenea,
denominate in valuta. Iar acest lucru inseamna ca realizam un hedging natural. Este inca o
parte foarte mica, dar continuam sa facem acest lucru.

Nu in ultimul rand, luam in considerare si posibilitatea de a face swap pentru o parte din
datoria noastra. Suntem in discutii cu institutii financiare.

Si, de ce nu, desigur, nu este o promisiune, pentru ca nu am discutat acest lucru cu boardul
si nici eu, Tn calitate de CEO, nu am luat o decizie, dar de ce nu am putea, poate peste cateva
luni sau peste un an, sa majoram capitalul daca dorim sa dezvoltam compania si sa atragem
capital de pe bursa.

Acestea sunt lucrurile pe care le discutam aici. Niciuna dintre variante nu este decisd, nici
macar partial, dar doar pentru a va oferi o imagine asupra faptului ca suntem constienti de
acest aspect.

Pe langa activitatea operationalda, despre care consideram ca evolueaza decent si poate
inregistra performante in anii urmatori si in a doua jumatate a anului, trebuie sa ajustam
aceste riscuri.

Va multumesc foarte mult pentru astazi. Va dorim un weekend foarte placut si va multumim
foarte mult pentru participarea la conferinta noastra de astazi. La revedere.
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