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Resultados do 2° trimestre e 6 meses de 2023

16 de agosto de 2023 - 10:00hs SP / 09:00hs NY

Coordenador: Bom dia senhoras e senhores, sejam bem-vindos a conferéncia da
ClearSale onde serdo discutidos os resultados do segundo frimestre e os primeiros 6
meses de 2023.

Todos os participantes est@o conectados apenas com ouvintes, mais tarde serd
aberta a sessdo de perguntas e respostas, quando, entdo, serdo dadas as instrucoes
para participar.

O video e apresentacdo estdo sendo transmitidos simultaneamente pela internet via
webcast e a gravacdo estard disponivel no website de Rl da companhia no
endereco: ri.clear.sale. A apresentacdo dos slides que serd utilizada estard também
disponivel no site de relacdes com investidores da companhia e no site da CVM.

Antes de prosseguir, gostaria de esclarecer que eventuais declaracdes que possam
ser feitas durante esta conferéncia relativas as perspectivas dos negdcios sdo
previsdes baseadas nas atuais expectativas da administracdo. Essas expectativas
estdo sujeitas a mudancas em funcdo das condicoes macroecondmicas, riscos de
mercado e outros fatores. As consideracdes futuras ndo sdo garantias de
desempenho, elas envolvem riscos, incertezas e premissas, pois se referem a eventos
futuros e, portanto, dependem de circunst@ncias que podem ou ndo ocorrer.

As condicdes econdmicas gerais, condicdes 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 consideracoes
futuras.

Conosco hoje estdo os Sres. Eduardo Ménaco, CEO da ClearSale, Alexandre Mafra,
CFO, e Sr. Renan lkemoto, Diretor de Relacdes com Investidores.

Inicialmente, o Sr. Mébnaco fard comentdrios sobre fard comentdrios sobre os
destaques estratégicos e operacionais no decorrer do periodo e na sequéncia o Sr.
Alexandre Mafra fard comentdrios sobre os resultados financeiros da ClearSale. Apds
isso, ambos estardo disponiveis, juntamente com o Sr. Renan, para responder 4s
questdes que eventualmente sejam formuladas.

Agora entdo eu gostaria de passar a palavra o Ménaco. Ménaco, por favor, € com
VOCE.

Sr. Eduardo Ménaco: Ol& a todos. Otimo dia. Muito obrigado por acompanhar mais
uma vez a divulgacdo de resultados da ClearSale.
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Neste trimestre, a gente continua mostrando uma evolucdo consistente em todo o
tfrabalho que a gente tem feito nos Ultimos frimestres. A gente continua focado na
sustentabilidade do negdcio de longo prazo, investindo, mas sem deixar de controlar
0s nossos custos e despesas, colnendo frutos do Plano de Equilibrio e agora, vocés
vdo ver nos numeros, também frutos importantes no mercado internacional.

Essa nossa estratégia também tem tido frutos importantes na coleta de vendas novas
numa empresa cada vez mais componentizada, onde a gente consegue ter sucesso
em alguns segmentos de mercado que a gente investe, a gente continua lancando
novidades de produtos e tfambém evoluindo a nossa marca no mercado. Isso tudo
nos permite navegar num momento tdo complexo e turbulento como o que a gente
estd vivendo agora com compressdo de volume e um momento macro desafiador
para o mercado como um todo.

Eu queria comecar agora indo direto para o quadro de destaques qualitativos das
nossas entregas desse frimestre, organizados por unidades de negdcio. A primeira
unidade de negdcio, a mais importante em volume, € a nossa unidade de negdcio
de e-commerce global. Separamos aqui 4 grandes conquistas desse trimestre: a
primeira delas a gente lanca um produto inovador de prevencdo a disputa para os
emissores, fazendo com que a ClearSale abra um novo mercado também para este
processo adicional de chargeback. Esse produto € bastante inovador porque evita
que uma fraude ou um chargeback seja... todo o processo seja iniciado 1& na ponta,
junto com os emissores. A gente fez uma parceria para esse produto, em breve
lancaremos no mercado, mas j& temos clientes relevantes neste produto;

Além disso, a gente continua a nossa estratégia de vender produtos cada vez mais
componentizados, com margens evoluidas, e um dos segmentos que a gente tem
falado de grande aposta na ClearSale é o segmento de tickets, que surfa uma onda
de crescimento no mercado atualmente e somente nesse trimestre conquistamos 6
novos clientes;

Terceiro ponto, de enorme destaque para nds nesse trimestre, assim como dissemos
no frimestre passado, que foi um trimestre duro porque precisamos tomar algumas
medidas, nesse trimestre a gente surfa resultados relevantes no nosso Plano de
Equilibrio do internacional. A gente conquista nesse trimestre a melhor margem bruta
desde o IPO, uma melhoria significativa contra o quarter passado.

Além disso, na nossa estratégia de estar cada vez mais presente em féruns e ser cada
vez mais uma empresa autoridade no segmento de fraude, a gente entrou no board
do MRC. O MRC estd vindo para a América Latina, para quem ndo conhece, MRC é
uma entidade que faz o maior evento de fraude no mundo, em Las Vegas, ele
acontece anualmente e estd fazendo uma entrada no Brasil para congregar pessoas
que trabalham com fraude. A ClearSale faz parte desse Board, representada pelo
Rafael Lourenco, nosso vice-presidente e responsavel por essa unidade de negdcio.

Na segunda unidade de negdcios de application fraud, a gente lanca a nossa nova
versdo do Score de Crédito, focado nos dados comportamentais, sendo
complementar, trazendo uma formacdo adicional para o segmento de crédito. Esse
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produto ele ganha bastante tfracdo e o mercado recebe muito bem esse produto e
a gente j&d tem novas entradas importantes nesse trimestre e a gente continuard
nessa jornada de crescimento nesta iniciativa.

Além disso, olhando para a fraude de application fraud, sabemos todos que a fraude
de laranja € uma fraude que estd gerando muito problema para o mercado
atualmente. A ClearSale lanca uma solucdo colaborando com o mercado na
construcdo dessa solucdo e a gente j& tem 2 clientes ativos e um em producdo nessa
solucdo que ganha tracdo nesse trimestre.

Além disso, e forma muito relevante, a gente tem um posicionamento ativo e
estratégico na Resolucdo No.6 do Banco Central recentemente lancada. A
ClearSale estard presente participando desse processo e protagonizando esse
processo junto as instituicdes financeiras. Essa Resolucdo No.6 garante que as
enfidades financeiras comecardo a compartiihar dados de fraude e precisardo
consultar, em alguns momentos, ela deve ser lancada de fato ao mercado em
novembro, e a ClearSale j& estd com o posicionamento ativo, indo a mercado para
conversas importantes, o que aumentard ainda mais nossa domindncia e presenca
em dados de todos os segmentos, colaborando para o ecossistema de fraude.

Na nossa unidade de negdcio de New Ventures, uma unidade de negdcio que olha
muito para a inovacdo e diversificacdo, a gente tem 2 coisas muito relevantes para
dividir com vocés: na tese que a gente trabalha em Embedded Finance, olhando
para Pix, olhando para real digital, identidade digital distribuida e coisas como essas,
lancamos o produto de Iniciador de Transacdo de Pagamento para ajudar o e-
commerce a poder fazer uma venda com menor friccdo no Pix. Lancamos isso no E-
commerce Brasil recentemente e em menos de 15 dias fivemos nosso primeiro cliente
j&@ em producdo no Processo da ClearSale.

Além disso, em ciberseguranca, nossa tese que olha para o monitoramento de
marca, anti-phishing e outras verticais, a gente lanca o produto no internacional e j&
consegue novos clientes nesse trimestre de forma muito importante, abrindo um
segmento e um TAM muito maior do que o TAM somente no Brasil.

Olhando para as nossas dreas que ddo suporte para toda a operacdo e para as
unidades de negdcio, eu comeco destacando o nosso time que faz toda a gestdo
de risco, olha para os nossos dados e busca a melhor performance para o nosso
cliente. Continuamos otimizando o uso de dados, entdo a ClearSale € a empresa que
mais conhece o comportamento digital do consumidor e a gente tem trabalhado
infensamente para que todos os dados sejam usados em todos os processos. Com
issO, a gente aumenta a nossa aprovacdo usando apenas dados e, portanto, isso
ajuda a melhorar a rentabilidade da empresa.

InUmeros projetos de eficiéncia operacional séo colocados todas as semanas em ar
dentro da ClearSale, em producdo, e isso tem colaborado demais para a melhoria
consistente de indicadores que a gente tem tido. E também temos tido exceléncia
em performance ndo sé nos segmentos onde a ClearSale é especialista, mas
também esses novos segmentos a gente tem nos esforcado muito para ter sempre a
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melhor solucdo e com resultados bastante consistentes. Vejam que em tickets, por
exemplo, a genfe ja tem inUmeros clientes entrando em funcdo do resultado que a
gente gera para 0os Nossos parceiros e clientes.

No time de Growth, a gente continua tentando focar bastante em segmentos de
mercado que tém crescido muito e, como exemplo, a gente tem um fime
especializado e crescente em links de pagamentos, € um lugar onde tem crescido
muito e as fraudes estdo presentes, cross-borders, que estdo crescendo muito no
segmento de e-commerce, também sdo parte relevante da nossa estratégia e a
gente tem conseguido testes com bastante sucesso, e o segmento de tickefs, como
eu disse anteriormente Todos esses sGdo componentes digitais, melhorando a nossa
margem bruta e indo na direcdo de um ciclo de growth para novos segmentos,
como a gente tem sempre dito.

E no segmento Corporativo, vale destacar que a gente recertifica a nossa empresa
como uma empresa do sistema B e mais uma vez estamos presente no ranking da
GPTW. Além disso, terminamos uma fase importante nas sinergias com a Beta
Learning e incorporamos ela como uma filial ClearSale em Sao Carlos, tendo, a partir
dai, beneficios importantes para o nosso resultado.

Vamos passando agora direto para os nUmeros e os principais destagues financeiros
e operacionais. Eu queria comecar destacando a margem bruta de 38.9% no
internacional, o melhor resultado desde o IPO. Isso é fruto da nossa sinergia com
internacional, equilibrio, tudo o que a gente fala nos Ultimos trimestres, selecdo dos
clientes, melhoria da eficiéncia operacional gerando resultados sélidos e importantes
para esse frimestre.

Além disso, continuamos sélidos na adicdo de novas vendas em segmentos
diferentes, como eu disse e vocés vao ver isso com mais detalhes na apresentacdo
em breve, crescendo 33%, o quarter over quarter e 10% year over year no nosso ARR
adicionado.

Conseguimos entdo com tudo isso a gerar margem EBITDA positiva, R$0,4 milhoes,
tirando o PDD pontual que nds tivemos nesse periodo no lancamento que o Mafra
vai explicar com mais detalhes. Tudo isso levou a gente a ter uma geracdo de 32
milhdes de caixa operacional e mantemos uma posicdo sélida de caixa de cerca de
R$400 milnoes.

Eu queria agora convidar o Alexandre Mafra, nosso CFO, para entrar em muito mais
detalhes dos nossos niUmeros, e em breve eu volto para fazer o fechamento.

Alexandre Mafra: Obrigado, Ménaco. Bom dia a todos e muito obrigado pela
presenca.

E com satisfacdo que apresento os resultados financeiros do segundo trimestre de
2023. Falando sobre a receita, aqui no slide 6, trazemos uma visdo consolidada da
receita e por segmentos. Do lado esquerdo, vemos a receita consolidada do
segundo trimestre de 23 com um crescimento de 2,8% em relacdo ao segundo
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trimestre de 22 e 1,5% em relacdo oo tri passado. Esse crescimento sofre 2 reflexos
importantes: o primeiro das condicées macroecondmicas; e o segundo do avanco
da componentizacdo das nossas ofertas, onde estamos construindo uma empresa
mais tecnolégica, com mais escalabilidade e com um mercado enderecdavel muito
maior.

Quando olhamos para o acumulado do periodo, nos primeiros 6 meses de 23
apuramos uma receita total de R$251,2 milhdes, crescimento de 9,9% em
comparacdo ao mesmo periodo do ano anterior. Este crescimento veio impulsionado
pelo E-commerce Brasil, gue no segundo tri cresceu 7,8% se comparado ao segundo
tride 22, e no trimestre cresceu 16,1%, muito em funcdo do melhor controle de fraude,
da adicdo anual de 433 clientes e do ARR de venda nova, que foi mais do que o
dobro do trimestre anterior e 37% maior que o ano passado, sendo 1/3 em segmentos
digitais ou com solugdes de real fime.

No e-commerce internacional, continuamos com um crescimento resiliente de
receitas. No segundo trimestre de 23, a receita foi impulsionada pelo hot sales no
México, atingindo R$19,3 milhdes, com um crescimento de 20,4% em relacdo ao
segundo frimestre de 22 apesar da reducdo de 100 clientes por busca de
rentabilidade. No semestre, a receita afingiu R$37,4 milhdes, crescimento de 27,5%
em relacdo aos 6 meses de 22.

Em application fraud, temos um efeito de pressdo em receita de base com cendrio
macro, restringindo a oferta de crédito, principalmente em 2 grandes clientes do
segmento financeiro. Por outro lado, a prospeccdo de novos negdcios segue
saudavel, com aumento anual de 43 clientes e aumento de ARR de venda nova,
atingindo R$33 milhdes, um crescimento de 8% no ano e 28% no trimestre.

Indo para o slide 7, apresento agora nossos indicadores operacionais que iniciam um
ano com uma sélida performance. Nosso ARR de venda nova foi de R$49,3 milhdes
no segundo fri de 23, 9,7% acima do apurado no mesmo periodo de 22, além de
crescimento expressivo no semestre, de 19,1%, totalizando 86,4 milhdes.

Aqui, como j& mencionei anteriormente, destaco a venda nova em E-commerce
Brasil, no qual 1/3 j& é proveniente de servicos digitais de real time, que utilizam a
combinacdo de diversos componentes, principalmente de ticket, tfrazendo uma
empresa muito mais escaldvel para o futuro. Tivemos um crescimento de 609 clientes
em 12 meses, finalizando o trimestre com 7.366 clientes e nosso churn anualizado em
6 meses de 23 foi de R$1,3 milhdes, resultando no chdo churn rate de 2,8%, uma
melhora em relacdo ao churn rate do primeiro tri, quando tivemos um churn
concenfrado em 3 clientes de application fraude, sendo que um deles foi por
descontinuidade de negdcios.

Indo agora para o slide no 8, Custos Operacionais. No segundo trimestre de 23, apesar
do crescimento anual de 2,8% de receita, o custo recorrente caiu 7,5% no mesmo
periodo, com melhora em todas as linhas, como mdo de obra e fornecedores, mas
especialmente em Outros, refletindo a melhora do chargeback do mercado
internacional em fungdo do nosso Plano de Equilibrio.
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Lembro que a partir do primeiro frimestre de 23, estamos provisionando a PLR, o que
ndo ocorreu No ano passado. Se excluirmos o efeito da PLR, nossos cairam R$8,6
milhdes no ano, ou 11%, apontando para uma melhoria continua e sequencial, como
podem ver no grdafico de linha laranja, onde saimos de R$79,5 milhdes no segundo
trimestre de 22 para70,9 milhdes no segundo trimestre de 23. No acumulado do ano,
os custos recorrentes atfingiram R$153,1 milhdes, queda anual de 8,7%, ou R$146,4
milhdes desconsiderando a PLR, uma queda de 12,6% no periodo.

Indo agora para o slide 9, as Despesas Recorrentes Totais, incluindo o PLR, atingiram
R$54,2 milhdes no segundo trimestre de 23, uma queda de 5,9% no trimestre devido &
uma reducdo de despesas com vendas e porque no primeiro trimestre tivemos um
impacto de eventos corporativos na linha de Outros. Comparado com o segundo
frimestre 22, as despesas aumentam 3,7% devido principalmente ao provisionamento
de PLR e a provisdes pontuais de empresas que entraram em recuperacdo judicial,
nas quais, conservadoramente, realizamos a provisdo de 100% da exposicdo.

Especificamente sobre a PLR, tivemos um provisionamento de R$1,1 milhdo no
segundo frimestre de 23, contra uma reversdo de R$2,7 milhdes no segundo frimestre
de 22. Se desconsiderarmos a PLR e a provisdo de crédito pontual, as nossas despesas
operacionais teriam caido 6,1% no ano. No acumulado do ano, as despesas
recorrentes totais com PLR caem 6,1% e as despesas recorrentes sem PLR e sem PDD
pontual caem 12,8%.

Seguindo para o slide 10, trazemos as visdes de Lucro Bruto e EBITDA Recorrente.
Como resultado de tudo que abordamos acima, atingimos uma margem bruta de
42,5% no Brasil e de 38,9% no mercado internacional. Essa margem do internacional
€ a melhor desde o IPO e reflete o resultado do Plano de Equilibrio, que falamos no
trimestre passado. Com isso, nossa margem bruta consolidada atingiu 41,9%.

Com o Plano de Equilibrio, nossa margem EBIT internacional melhorou
substancialmente, se aproximando do breakeven. A margem EBIT no Brasil ficou
ligeiramente positiva em 0,4%, mas relembro que tivemos o impacto da provisdo de
crédito pontual, que foram consideradas como recorrentes em nossos nUmeros. Se
desconsiderarmos essa provisdo de crédito pontual, nossa margem EBITDA no Brasil
seria de 1,8% e a margem consolidada sairia de -0,9 para 0,3.

Nesse slide, frazemos no nosso fluxo de caixa com uma nova quebra. Aqui
conseguimos ver os fluxos operacionais de financiamento de investimento. No fluxo
de caixa operacional, geramos 6,2 milhdes de caixa no segundo trimestre de 23 e
R$32 milhdes no acumulado do ano no. No fluxo de caixa de investimento, reduzimos
os investimentos em R$4,8 mihdes no trimestre, tanto pela finalizacdo dos
investimentos na nova sede como pela manutencdo da diligéncia em
desenvolvimento, sem deixar de investir na sustentabiidade e no futuro da
companhia. Confinuamos com um cronograma normal de amortizagcdo de dividas,
como podem ver no grdfico superior direito. Com isso, nossa divida bruta reduz de
R$92,8 milhdes no primeiro trimestre de 22 para R$42,1 milhdes neste frimestre. Por fim,
terminamos com um caixa e aplicacdoes financeiras liquidas de R$397,6 milhdes.
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Gostaria de chamar agora o Ménaco para as consideracoes finais.

Eduardo Ménaco: Obrigado, Mafra, pelo detalhamento dos niUmeros. E agora eu
gostaria de fazer um encerramento com alguns grandes recados antes de abrir para
perguntas e respostas.

Primeiro deles € o EBITDA recorrente consolidado, tirando o PDD pontual que a gente
teve, positivo nesse frimestre, demonstrando a consisténcia e solidez de todo o Projeto
de Equilibrio que a ClearSale tem mostrado ao longo dos Ultimos trimestres.

Em segundo, nds tivemos resultados significativos do Projeto do Equilibrio no
internacional, onde a gente evolui de forma significativa o EBITDA, chegando perto
do breakeven, com um crescimento substancial da margem bruta através de
projetos de eficiéncia muito sélidos e muito consistentes ao longo desse trimestre.

Em terceiro, application fraud, a gente, embora tenha um momento de base mais
comprimida por todo o cendrio macro, continuamos confiantes com toda a nossa
geracdo de novos negodcios, gerando resultados importantes na adicdo de ARR esse
trimestre e, além disso, de forma qualitativa, temos produtos muito importantes sendo
lancados e com bom market fit, como, por exemplo, crédito, nosso posicionamento
junto ao Banco Central em diversas frentes, como a Resolucdo No.é, real digital e
outros novos componentes sendo lancados e evoluidos ao longo da nossa trajetoéria,
mostrando o potencial que a gente tem ainda nessa unidade de negdcio.

Em E-commerce Brasil, a nossa estratégia de componentizacdo e escolha de
segmentos demonstra esse trimestre mais uma vez a fortalecida e a gente preparado
para enderecar novos mercados dentro do e-commerce. E, por Ultimo, a nossa
geracdo de caixa operacional de 32 milhdes no semestre, mostrando todos os
resultados que a gente comentou tanto de solidez e melhoria de margem bruta de
forma consistente e controle de custos e despesas e adicdo de novos negdcios, que
nos permite passar por um momento turbulento como esse com uma empresa muito
mais sélida e firme para gerar resultados sustentdveis no longo prazo.

Queria agora abrir para perguntas e respostas e agradecer a atencdo de todos
vocés na nossa divulgacdo de resultados.

Sessdo de Perguntas e Respostas

Coordenador: Obrigado, pessoal, pela apresentacdo. Bom, gente, entdo estamos
iniciando agora, como o Mdnaco j& adiantou, o nosso bloco de perguntas e
respostas. Quero s6 combinar com vocés - alids, perguntas e respostas para
investidores e analistas -, o combinado de sempre com vocés, eu vou pedir a
gentileza de que vocés usem o botdo do chat, localizado provavelmente aino canto
esquerdo da tela de vocés, t&d bom?e E ai a gente consegue ir recebendo aqui via
nossa plataforma.

A gente ja tem algumas perguntas aqui, entdo eu vou iniciar. As 2 primeiras sdo do
Christian Faria, ele € do Itau. A primeira eu vou dividir, t&, pessoal, vou deixar vocés
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responderem a primeira e logo em seguida j& faco a segunda pergunta dele para
entdo seguir com as perguntas que a gente ja tem. Vamos I&:

“Bom dia, pessoal, eu tenho 2 perguntas. A primeira seria sobre o crescimento.
Primeiro, sobre a linha de application fraud, onde vimos um declinio esse trimestre
apesar do soélido ARR, gostaria de entender os principais drivers desse declinio e as
perspectivas do segmento para frente, se podem esperar melhoras sequéncias ou
devemos contfinuar esperando um crescimento pressionado?”

Eduardo Ménaco: Bom dia, pessoal. Obrigado, Christian, pela pergunta. Eu gostaria
de separar essa primeira pergunta com 3 highlights de fatores e depois o do Mafra
aprofunda um pouco mais e depois falar um pouco sobre Nosso ARR.

Entdo, falando dos 3 fatores macros que impactaram nesse trimestre o resultado de
application fraud, primeiro a gente via estaciondrio macroecondmico, com
compressdo de concessdo de crédito, o segundo, fruto da nossa estratégia de gerar
mais eficiéncia para os nossos clientes eliminando componentes mais focados na
autenticacdo humana e indo mais para os componentes tecnoldgicos, isso € parte
do segundo fator. E o terceiro a gente teve pontualmente nesse trimestre o impacto
expressivo em 2 clientes grandes da nossa base vinculados a fatores macro que a
gente falou anteriormente.

E ai eu queria focar um pouquinho da minha fala, antes de passar para o Mafra
complementar, na questdo do ARR, né. A gente estd com ARR super resiliente,
continua crescente e isso reforca um pouco a nossa estratégia e tudo o que a gente
tem feito nos Ultimos meses, e eu queria destacar 3 pontos: o primeiro € o Nosso
posicionamento, entdo a ClearSale tem se mostrado cada vez mais ao mercado em
diversos féruns, eventos, participacdes, em comités, mostrando a nova ClearSale
para esse mercado, uma ClearSale muito mais tecnoldégica, moderna,
componentizada e com muitos produtos sendo lancados, ou dentfro da ClearSale ou
co-criando com 0s Nnossos clientes. Entdo, isso tem demonstrado um grande eco
perante o mercado e, portanto, a gente acredita na resiliéncia desse ARR ao longo
do tempo por conta desse posicionamento e da ideia de a gente componentizar as
nossas solucoes.

E, citando alguns exemplos, a gente tem tfido bastante sucesso na entrada e no
market fit do nosso produto de crédito com um pipeline aquecido, a gente tem co-
criado produtos para fraude de laranja, que tem sido um problema no mercado, a
gente tem olhado para isso seriamente com algumas instituicdes financeiras, a gente
comeca a participar de féruns com o Bacen e também participando ativamente da
Resolucdo No.é6 do Banco Central, o que posicionard ClearSale cada vez mais como
um player importante dentro desse segmento, e melhorado as nossas solucdes de
score, know vyour costumer, ground checking e diversos desses produtos
componentizados que enfram nesse ARR e continuam essa jornada de crescimento,
mas ainda com muito potencial a ser destravado de toda essa histéria dessa
estratégia que a gente continua contando ao mercado.
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Alexandre Mafra: Eu sé queria acrescentar aqui 2 pontos que eu acho que sdo
sempre importantes de a gente ressaltar, né2 Eu acho que o primeiro deles, que a
gente j& vem falando hd mais tempo, ele tem muito a ver com esse processo de
transformacdo, de componentizacdo e essa transformacdo tecnoldgica que nds
estamos passando. Entdo, a gente no passado era praticamente uma empresa de
mono produto, praticamente um produto muito baseado em mesa, que € um
produto com receitas muito maiores, mas com margens muito menores. E a gente
tem passado por uma jornada de mudanca muito forte, tanto que quando a gente
olha a nossa venda de e-commerce j& 33% dela j& € de componentes digitais, mas
dentro de casa a gente tem trocado muita receita de mesa para receita sem mesa,
e isso tfem uma queda de receita de base importante, mas, por outro lado, eu acho
gue a gente tem também uma alavanca muito importante que nés estamos usando
ao longo do tempo que € areducdo do nosso custo.

Entdo, a gente tem muita tfranquilidade nesse processo de transformacdo, eu acho
gue é um processo que aumenta bastante o TAM de mercado para a gente, a gente
consegue entrar em segmentos que a gente ndo entrava, a gente consegue entrar
em clientes que a gente ndo entrava, e no futuro a gente vai ter uma empresa que
vai ser muito mais escaldvel do que a gente tem hoje. Entdo, € um processo de
tfransformacdo importante, esse processo de transformacdo ele vem junto com todos
esses efeitos de entrada de ARR, esse mercado macro que o Ménaco falou e que
com certeza por a gente ser uma user based SaaS afeta a nossa receita de base,
mas eu acho que a gente tem usado uma alavanca também muito importante de
reducdo de custos para a manutencdo e crescimento consistente na nossa margem.

Coordenador: Perfeito, pessoal, entdo vou seguir agora com a segunda pergunta do
Christian, e ai a gente continua com as outras perguntas, td2 Vamos |4, a segunda
pergunta seria sobre a dindmica de crescimento do E-commerce Brasil:

“Como vocés estdo vendo a dindmica do setor e uma atualizacdo sobre as iniciativas
para novas vendas de solucdes em modulo? Quando devemos ver uma aceleracdo
nessa linha mais significativae”

Eduardo Monaco: Obrigado pela pergunta. Quando a gente olha o cendrio macro
do segundo trimestre do e-commerce, o primeiro e o segundo frimestre, esse
semestre, a gente ainda vé alguns dos segmentos de mercado com alguma
dificuldade pelo cendrio macro, acho que a gente faz parte desse contexto, muitos
nossos clientes de base e da nossa domindncia vém de alguns segmentos que tém
tido ainda essa recuperacdo menos acelerada do que a gente esperava.

Quando a gente olha para o terceiro trimestre, a gente enxerga ainda um frimestre
complicado nesse senfido, deve ter um desafio nesse processo, mas o quarto
trimestre, beneficiado por sazonalidade e por um impacto j& dos programas que
estdo acontecendo do ponto de vista macro, a gente j& acredita num processo um
pouco maior € melhor quando a gente pensa na receita de base da ClearSale.

Lembrando que a unidade de negdcio de e-commerce é uma unidade mais
tradicional dentro da ClearSale, importante, mais dependente ainda da receita de
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base do que da venda nova, a venda nova adiciona um pedaco pequeno de
receita no ano, mas ela contribui para os anos seguintes e para os pProcessos
seguintes. Entdo, acho que, quando pensando do ponto de vista macro e receita de
base, acho que € isso.

A segunda mensagem, a gente continuard fazendo e ainda temos valor para
destravar dentro do e-commerce inUmeras iniciativas para a evolu¢cdo da nossa
rentabilidade, que passa por a gente usar tecnologia, processos, algoritmos,
inteligéncia, dados ou componentes tecnolégicos para evitar que a autenticagcdo
passe pelos processos mais caros de maior friccdo, como, por exemplo, autenticacdo
humana. Entdo, isso ainda confinuard, a gente tem processos ainda acontecendo
que gerardo valor no terceiro e no quarto trimestre com certeza.

E, por fim, acho que vale ressaltar esse trimestre e o trimestre anterior como um marco
de parte desse nosso ciclo de growth, que a gente tem feito e falado muito
infernamente, de como a gente posiciona essa nova ClearSale numa visdo, como o
Mafra disse, ndo mais de monoproduto, de full service, mas uma ClearSale muito mais
pronta para enderecar novos mercados. E, nessa direcdo, temos conseguido, nos
focos que a gente se propds a fazer para esse ano, diversas aderéncias comprovadas
ja e algumas em andamento. Um exemplo que a gente citou muito, por exemplo, de
fickets, onde a gente adiciona s6 nesse frimestre é clientes com margem bruta
melhor, mas tem muitos outros, como cross-borders, link de pagamentos e outros
segmentos que estdo numa curva crescente e que a ClearSale antigamente ndo
tinha uma solucdo que enderecava tdo bem esses segmentos e agora a gente estd
cada vez mais preparado e com um time muito focado para destravar valor nessas
frentes.

Coordenador: Perfeito. Seguindo entdo aqui, gente, a gente tem uma pergunta do
Arno Shirazi, do Santander Brasil:

“Bom dia, pessoal, podem comentar sobre a importdncia do ARR de venda nova
para o crescimento futuro de receitas da empresa? Obrigado.”

Eduardo Ménaco: Otimo. O ARR de venda nova sempre €, como a gente diz, a gente
tem uma boa parte da nossa receita ainda dependente de receita de base, a venda
que a gente produz empilha uma nova safra e, portanto, ela contribui muito para o
ano seguinte na venda, para o periodo seguinte, e ai a gente depende de 2 fatores,
basicamente: o primeiro €, as vezes o cliente entra e ele comeca a rampar o seu
volume e no momento em que a gente estd os clientes tfém enfrado com volumes
mais timidos nesse processo, entdo pode existir uma rampagem dessa volumetria em
funcdo da mudanca do cendrio macro, mas ela com certeza empilha novos
negdcios, na BU de application fraud, que é uma BU menos madura, esse
empilhamento ele acontece de forma mais intensa, e na BU de e-commerce, que é
uma BU que depende mais da receita de base, um pouco menos intensa. Mas a
gente ainda tem safras anteriores que estdo sofrendo com o cendrio macro, assim
como outras que a gente falou;
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Um outro fator que tem sido muito relevante para nossa venda nova de application
fraud, a gente tem encontrado alguns mercados que demandam o uso de algumas
solucdes ou componentes nossos de forma mais pontual. Entdo, a gente tem alguns
casos importantes onde a gente ndo conseguiria entrar antes com a nossa estratégia
de monoproduto, e agora, com uma estratégia de componentizacdo, a gente as
vezes consegue fazer uma venda que ajuda aquele cliente de forma mais pontual,
sendo um mercado que nds ndo estariamos e agora a gente consegue empilhar essa
receita também dentro do nosso resultado.

Coordenador: Perfeito, Ménaco. Obrigado. Seguindo aqui, pessoal, a gente tem uma
pergunta do Flavio Yoshida, Bank of America:

“Bom dia. Gostaria de saber se ainda existem mais beneficios a serem capturados do
Plano de Equilibrio no e-commerce internacional ou se a maior parte j& foi capturada.
Obrigado.”

Eduardo Moénaco: Obrigado pela pergunta, também é uma pergunta muito
importante, para a gente € um highlight fundamental desse frimestre e de todo o
projeto que a gente tem feito nos Ultimos meses, que agora culminou com uma
estratégia nos resultados, apareceu nos resultados o que a gente tem feito nos Ultimos
meses No internacional.

S6 relembrando o que a gente fez 14, primeira coisa, a gente buscou todas as
sinergias possiveis entre a unidade de negdcio Brasil e a unidade de negdcio
internacional, seja ela do ponto de vista administrativo, financeiro, desenvolvimento
de produtos ou comercial. A gente j& coletou os principais beneficios dessa sinergia
de forma imediata. E, do outro lado, a gente comecou um trabalho muito sério e
muito infenso de olhar para a nossa base de clientes e encontrar qual deveria ser a
margem de contribuicdo ideal, principalmente a partir do controle do chargeback e
de buscas de eficiéncia.

Essa primeira fase do projeto j& tfrouxe a resultados importantes para a gente e agora
a gente, eu diria, que a gente vai para uma segunda fase desse projeto, que vai
buscar colocar no internacional boa parte dos componentes tecnolégicos que a
ClearSale tem no Brasil para o segmento internacional, podendo gerar mais
eficiéncia e também aumentar a nossa capacidade de crescer com vendas novas
no internacional.

A gente acredita que o potencial do internacional, em especial do México, é
bastante grande, mas a gente estd muito cuidadoso e pé no chdo com os
movimentos de crescimento que a gente faz I4. Entdo, nesses proximos quarters a
gente ainda vai ver algumas melhorias incrementais no resultado do internacional,
ndo na intensidade que foi nesse quarter, mas melhorias incrementais devemos
continuar vendo, porém, ndo devemos esperar um crescimento de venda muito
expressivo. Isso deve vir com o tempo, conforme a gente vai ganhando confianca e
maturidade no Nnosso produto no mercado internacional.
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Coordenador: Perfeito, M&naco. Vou seguir aqui, tfemos mais uma pergunta do
Diego, da Microsoft:

“Parabéns pelos resultados. Quais sdo os planos para alavancar o uso de inteligéncia
artificial generativa, como o chat GPT¢"

Eduardo Ménaco: Obrigado, Diego, tive ai inclusive o prazer — vou comentar uma
curiosidade aqui — de estar em Seattle numa conferéncia da Microsoft falando
somente sobre Al com lideres de grandes empresas globais e com todo o primeiro
nivel da Microsoft, porque ela tem uma absolutamente relevante para o momento,
e para nds a gente inclusive vai ter com alguns provedores importantes tecnologia
workshops nas préoximas semanas para a gente tentar encontrar a melhor forma de
usar isso dentro da ClearSale e ai eu gostaria de derivar em 2 grandes pedacos de
oportunidade na minha visdo: a primeira, 0 que eu chamo de costumer Experience,
deixar com que 0 nosso cliente tenha acesso a todos os nossos conteldos de forma
mais facil, simples e melhorando a experiéncia dele usando a tecnologia; e o outro
pedaco é como a gente enconfra possibilidades de desenvolver novos
componentes que ajudardo a combater a fraude de forma automatizada, ajudando
a gente nesse processo de eficiéncia.

Eu tenho certeza de que juntos a gente vai encontrar caminhos onde a gente poderd
colocar novas ferramentas ou componentes dentro do nosso processo para reduzir a
necessidade de revisGdo manual, por exemplo, ou de uso de componentes mais caros
através da tecnologia. Mas acho que € um trabalho mais de médio prazo, td, Diego?
A gente ainda estd nessa jornada descobrindo onde a gente pode implementar isso
melhor, porque a gente tem muitos outros esforcos sendo feitos em muitas frentes
dentro da ClearSale de abrir novos mercados, etc., entdo a gente vai fazer isso mais
olhando para médio prazo.

Coordenador: Prefeito, Edu. Bom, entdo, pessoal, como a gente ndo tem mais
perguntas e também para respeitar o nosso tempo, eu encerro aqui o Nosso bloco
de perguntas e respostas e vou passar, entdo, a palavra & nossa diretoria para as
consideracoes finais.

Eduardo Monaco: Obrigado, Felipe. Queria agradecer a todos que mais uma vez
acompanharam aqui a nossa divulgacdo de resultados. A gente queria deixar 3
mensagens para terminar: a primeira € que a gente continua, de forma muito séria e
equilibrada, olhando para todas as nossas linhas de despesas, custos, eficiéncia, para
que a gente continue nessa jornada de evolucdo de margem bruta que a gente tem
feito de forma consistente frimestre a trimestre. Ao mesmo tempo, a gente ndo perde
0 nosso olhar para o médio e longo prazo, buscando um crescimento sustentdvel,
sauddvel para a ClearSale no tempo e, para isso, continuamos desenvolvendo e
demonstramos nesse trimestre diversos componentes e produtos onde ja tivemos
resultados importantes de receita sendo gerados e, por fim, a gente acredita que a
gente estd num momento do mercado ainda complexo, desafiador, mas a ClearSale
estd cada vez mais pronta, estruturada, para quando a gente tiver uma retomada
de todo o cendrio, a gente possa se beneficiar em todas as pontas desse processo
com uma empresa mais eficiente, estruturada, com uma estratégia muito mais
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divulgada a mercado e todo mundo conhecendo melhor o potencial da ClearSale
para todos as aplicacdes possiveis no segmento de risco, principalmente no
ambiente digital.

Entdo, mais uma vez, obrigado, prazer estar aqui de novo com vOcCés.
Alexandre Mafra: Obrigado, gente.

Coordenador: Obrigado, pessoal. Estou encerrando aqui agora, entdo, a
videoconferéncia da ClearSale. Eu quero agradecer a participacdo de todos, tenha
um otimo dia e até a proxima, pessoal.
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