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Coordenador: Bom dia senhoras e senhores, sejam bem-vindos a conferéncia
da ClearSale onde seréo discutidos os resultados do 1T24.

Todos os participantes estdo conectados apenas como ouvintes. Para fazer
perguntas, basta envia-las no chat localizado no lado esquerdo da tela, que
elas serdo respondidas mais tarde na Sesséo de Perguntas e Respostas.

O video e a apresentacao estdo sendo transmitidos simultaneamente pela
internet via webcast. A gravacdo estard disponivel no website de RI da
Companhia, no endereco ri.clear.sale. A apresentacao dos slides que sera
utilizada esta disponivel no site de Relac6es com Investidores da Companhia,
além do site da CVM.

Antes de prosseguir, gostaria de esclarecer que eventuais declaracbes que
possam ser feitas durante esta conferéncia sobre as perspectivas dos negocios
sdo previsOes baseadas nas atuais expectativas da administracdo. Essas
expectativas estdo sujeitas a mudancas em funcdo das condicBes
macroecondmicas, riscos de mercado e outros fatores.

Consideracdes futuras ndo sao garantias de desempenho, envolvem riscos,
incertezas e premissas, pois se referem a eventos futuros e, portanto,
dependem de circunstancias que podem ou ndo ocorrer. As condicfes
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.

Conosco hoje estdo os senhores Eduardo Moénaco, CEO da ClearSale,
Alexandre Mafra, CFO, e Renan Ikemoto, Diretor de Rela¢cdes com
Investidores.

Inicialmente, o Sr. Mbnaco fara comentarios sobre os destaques estratégicos
operacionais no decorrer do periodo, e na sequéncia, o Sr. Mafra fara
comentarios sobre os resultados financeiros da ClearSale. Apés isso, ambos
estaréo disponiveis, juntamente com o Sr. Renan, para responder as questdes
gue eventualmente sejam formuladas.

Agora, portanto, eu gostaria de passar a palavra ao Sr. Eduardo Ménaco. Por
favor, Mdnaco, pode prosseguir.

Eduardo Ménaco: Bem-vindo a todos para mais uma divulgacao de resultados
da ClearSale. Um grande prazer recebé-los novamente aqui. E nessa
divulgacao falaremos do 1T24.




Queria comecar lembrando como terminamos o ano passado, divulgando a
todos a evolucdo da nossa estratégia, mostrando para o mercado que nos
somos parceiros e colaboramos com a nossa expertise Unica para resolver a
fraude em qualquer mercado e método de pagamento.

Todos os investimentos e esforcos da empresa ao longo dos ultimos quarters
tém sido feitos para “draivar” e garantir que a estratégia seja bem-sucedida
para que a gente possa viabilizar cada vez mais a criagdo de novos produtos,
diversificacdo de produtos na nossa base e, mais importante ainda, a entrada
em diversos segmentos, que seria impossivel sem a toda modernizagédo
tecnoldgica que a ClearSale fez ao longo dos ultimos anos.

E como nés fazemos isso? Atraveés, primeiro, da nossa fortaleza em dados,
somos a empresa que mais conhece o consumidor digital brasileiro; segundo,
através do nosso parque de componentes tecnoldgicos cada vez mais amplo e
moderno e; terceiro, através dos nossos especialistas em fraude, que séo
capazes de combinar todos 0s nossos componentes para ajudar a atender a
cada demanda de cada segmento e de cada momento de cada um dos nossos
parceiros estratégicos.

Internamente, a gente continua focado na diversificagcdo do nosso negécio, seja
através da diversificacdo da receita dos nossos clientes; como a diversificagao
de produtos; simplificacdo da nossa estrutura e dos n0SS0Ss processos, para ter
cada vez mais agilidade na entrega de valor para os nossos clientes, sem
deixar de esquecer o principal, que € uma empresa cada vez mais escalavel e
em busca de rentabilidade. Rentabilidade que vocés vao ver na divulgacdo
deste trimestre, uma evolucao clara em relacdo ao 1T do ano passado.

E tudo isso, pessoal, nos permite estar em toda a jornada digital do nosso
cliente. Desde o primeiro momento, onde aquelas ameacas cibernéticas geram
links maliciosos, a ClearSale tem produto para isso, quando vocé cadastra um
seller ou um parceiro PJ dentro do seu ecossistema, a ClearSale tem solucdes
para isso. Quando vocé vai fazer o onboard do seu cliente através de uma
identidade digital ou qualguer componente tecnolégico, a ClearSale tem
inUmeras solugdes para isso.

Crédito, uma avenida importante de crescimento da ClearSale, democratizando
0 acesso a crédito para a populacdo através de informacdes positivas de
consumo. Transacional, de onde nés viemos e temos crescido muito, ndo sé
em novos segmentos de e-commerce, mas também criando e desenvolvendo
produtos para todo o0 processo transnacional, seja ele para ajudar o0s
emissores, para o PIX ou diversas outras frentes. E vamos até o final da
cadeia, no processo de disputa, classificacdo e buscando evitar que as
contestacbfes sejam abertas, contestagbes indevidas sejam abertas no
mercado.

E com isso, vocés cada vez mais verdo no mercado a nossa campanha e o
NOsSso novo posicionamento demonstrado. A gente vai dizer cada vez mais que
a fraude é dinamica, ela se transforma, os fraudadores se especializam e
evoluem sempre e, por isso, cada vez mais € necessario a gente se antecipar
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aos fraudadores, aos atos maliciosos e aos criminosos e evoluirmos sempre as
nossas tecnologias no combate a fraude, e para isso hada melhor do que uma
empresa que esta ha 20 anos lidando com isso, e 0 N0SSO hovo mote, a nossa
nova assinatura é ClearSale One Step Ahead: Um passo a frente da fraude, um
passo a frente na inovagéo, um passo a frente nos riscos de crédito.

E para terminar a minha primeira fala, eu gostaria de reforcar nossas
prioridades para 2024. Fundamentos importantes para que tenhamos cada vez
mais uma empresa que, sim, foca na geracdo de valor para 0S NoSsos
acionistas, nossos clientes e nossos parceiros de médio prazo e para isso a
gente precisa crescer com geracao de caixa. E o foco deste ano é que a gente
consiga fazer vendas novas, vendas saudaveis, de alta rentabilidade, com
novos produtos e um grande foco na gestdo de caixa liquido. Esses sdo dois
grandes incentivos que toda empresa tem e dois compromissos que a gente
tem com os nossos investidores.

Queria agora convidar o Alexandre Mafra para passar com bastante detalhes
as informacdes dos nossos resultados do primeiro 1T24.

Alexandre Mafra: Obrigado, Ménaco. Ola a todos e muito obrigado pela
presenca. Agora vamos passar pelos resultados financeiros do primeiro 1T24.

Indo para o slide 10, indicadores operacionais. Em primeiro lugar, eu gostaria
de dar mais detalhes do nosso negdcio e aproveitar que a gente fez varios
investimentos em implementacao de sistemas realizados ao longo de 23, nos
trazemos uma abertura dos indicadores operacionais com um nivel muito maior
de detalhes, principalmente em churn e venda nova.

Em relagdo ao churn, passamos a incorporar o mercado internacional. Sendo
assim, a companhia manteve o indicador controlado no 1T24 no patamar de
2,6%, o que significa um lifetime tedrico de 39 anos. Vale citar que a limpeza
de base no internacional proporcionou uma queda relevante de churn rate do
internacional, saindo do patamar de 23,4% no 1T23 para 4,3% no 1T24.

Logo abaixo, em clientes, fechando o trimestre com 7.092 clientes ativos,
sendo 75% no transacional Brasil, 21% no transacional internacional e 4% em
application fraud. Comparando com o mesmo periodo do ano passado, tivemos
uma perda liquida de 240 clientes, explicado por um processo de sanitizacao
de bases, blogueio massivo por inadimpléncia pos Black Friday, um processo
de consolidacéo de empresas e limpeza de base do internacional.

Em relacdo ao MRR de venda nova, tivemos uma atualizagdo de critério
utilizado para a apuracado do indicador. No novo critério, deixamos de anualizar
a venda nova e segregamos entre recorrente mensal e recorrente ndo mensal.
Exemplos de recorrente ndo mensal sdo: consultas em batch, contratos em lote
sem previsao de consumo e consultas para limpeza de base.

O MRR de venda nova total no 1T24 foi de 3,7 milhdes, apresentando um
crescimento anual de 64,3%, puxado pela performance do MRR de venda nova
recorrente mensal do transacional Brasil e pelo MRR venda nova recorrente
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nao mensal no application fraud. O MRR venda nova do transacional Brasil foi
de R$ 1 milhdo, crescimento de 102,6% contra 0 ano anterior, enquanto o
transacional internacional foi de R$ 0,3 milhdes, crescimento anual de 33,5%.

Por fim, em application fraud, tivemos R$ 2,4 milhdes no MRR venda nova, um
crescimento de 55,5% contra 0 mesmo periodo do ano anterior. Trouxemos
agui também um conceito bastante interessante de venda nova bruta realizada
e reconhecida nos nossos resultados contdbeis. No 1T24 a gente teve uma
venda nova bruta realizada e reconhecida com um crescimento de 71,4% no
total, onde o transacional Brasil possui um crescimento de 106,6%, a gente
apresenta uma queda no mercado internacional de 27,6% e traz um
crescimento de application fraud de 73,7%.

Esse conceito € bastante interessante para ajudar no acompanhamento das
nossas receitas e no impacto da venda nova durante o ano ocorrente.

Indo agora para o slide 11, vamos falar um pouco da nossa receita liquida. A
receita liquida consolidada no 1T24 totalizou R$ 11,6 milhdes, uma reducéo de
10,4% em relacdo ao 1T23 e uma reducdo de 16,4% em relacdo ao trimestre
passado, lembrando do efeito sazonal do Black Friday e Natal. No 1T24, a
receita transacional brasil totalizou R$ 63,5 milhdes, uma queda anual de
14,1%, explicado pelo processo de componentizacdo e reposicionamento de
solucbes, tendéncia de GMV e reducdo da nossa receita em grandes
varejistas.

Enquanto as receitas em grandes marketplaces cairam 43,9% no 1T24, em
outros clientes o crescimento foi de 4,2%. Ainda estamos em um processo
transitorio de receita pressionada, porém, com efeitos importantes para
reducdo da dependéncia de grandes varejistas e aumento da nossa exposi¢ao
a segmentos com diferentes ciclos econdmicos, tornando a receita mais
resiliente no longo prazo, e também uma venda muito focada em novos
componentes.

No transacional internacional, a receita liquida atingiu R$ 15,1 milhées no
1T24, uma queda anual de 16,4% em reais e 12,2% em dolares. A queda anual
€ explicada pela variagdo cambial, limpeza da base de clientes e foco em
regides e vendas novas mais rentaveis.

Em application fraud, a receita foi de R$ 33 milhdes no primeiro 1T24, um
crescimento trimestral de 5,4% e anual de 1,2%. Vale destacar que a
componentizacédo e o redesenho de produtos de clientes-base ocasionou um
aumento de 48,5% no volume de consultas se comparados ao 1T23.

Nesse gréfico, é possivel observar a captura de beneficios nos diversos planos
implementados ao longo dos ultimos trimestres. Os custos e despesas,
incluindo o ELP, atingiram R$ 115,3 milh&es, uma queda anual expressiva de
R$ 23 milhdes, ou 16,6%. No trimestre, a queda foi de R$ 6,4 milhdes, ou
5,2%.




Vamos falar do nosso lucro bruto e EBITDA recorrente. Como resultado de
tudo que abordamos, atingimos uma margem bruta de 42,5% no Brasil e de
29,6% no internacional, consolidando uma margem bruta de 40,8% no 1T24,
uma evolucéo de quase 6 pontos percentuais em relacdo ao mesmo periodo do
ano anterior.

Adicionalmente, nosso lucro bruto atingiu R$ 45,5 milhdes, um aumento anual
de R$ 1,8 milhdes. A margem EBITDA no Brasil atingiu 1,7%, enquanto a
margem EBITDA internacional apresentou uma melhora anual de 41,3 pontos
percentuais. No 1T24, nosso EBITDA ficou negativa em R$ 3,7 milhdes, uma
melhora de R$ 10 milhdes comparada ao mesmo periodo do ano anterior.

Fluxo de caixa, investimento e endividamento. Comecando com o fluxo de
caixa, temos uma geracdo de caixa operacional de R$ 29,5 milhdes no 1T24.
Abaixo, no fluxo de caixa de investimentos, reduzimos 0s investimentos da
ordem de 12,7 milhées em comparacdo com o mesmo periodo do ano anterior,
sendo R$ 2 milhdes por redugdo de M&A, 3,7 milhdes em imobilizado —
lembrando que tivemos uma mudanca de sede no ano passado — e uma
reducdo de desenvolvimento de 7,1 milhdes pela reestruturacdo estratégica
realizada em setembro do ano passado, sem abrir mao nos investimentos em
tecnologia e no futuro da companhia.

A direita superior, encerramos o 1T24 uma divida bruta de R$ 17,7 milhdes,
com uma amortizacédo de R$ 7 milhdes em dividas no 1T24.

Por fim, gostaria de destacar a geracdo de caixa liquida de R$ 10 milhées no
ano, uma geracao de caixa bruta de R$ 2,6 milhdes, finalizando o 1T24 com
uma posicdo saudavel de caixa e aplicacdes financeiras que totalizam R$
396,8 milhdes, ou 379,1 milhdes descontando a divida bruta. Isso acho que é
uma vitéria extremamente importante para a empresa que, desde o IPO, é a
primeira vez que a gente tem um trimestre onde a gente gera tanto caixa bruto
guanto caixa liquido.

Gostaria de chamar agora o Ménaco para as consideracdes finais.

Eduardo Monaco: Obrigado Mafra, eu queria encerrar com quatro mensagens.
Primeiro, em funcédo de todo o trabalho que nés fizemos ao longo dos ultimos
trimestres de evolugdo tecnoldgica, criacdo de novos componentes,
componentizacdo de nossa solucéo, fazia parte de uma estratégia estar apto a
divulgar ao mercado nosso novo posicionamento. NOs jA comecamos a fazer
iSSo e vocés verdo novas mensagens a mercado contando cada vez mais para
todo mundo o que é a nova ClearSale, o que nés estamos fazendo de mais
moderno neste momento.

Segundo grande recado, nds continuamos comprometidos com a diversificacdo
da nossa receita, desde a alavancagem operacional da empresa,
escalabilidade do nosso negdcio, seja tecnoldgica ou seja de processos, e a
rentabilidade crescente e consistentemente melhor quarter over quarter.




Em terceiro lugar, queria destacar fortemente o avango em vendas novas, que
€ um dos n0SS0S COMPromissos prioritarios para esse ano, para que possamos
empilhar safra saudaveis dentro do nosso portfolio de clientes e ter
crescimentos sustentaveis de meédio prazo, tivemos numeros bastante
expressivos de crescimento em vendas novas reconhecidas esse ano.

E, por fim, ndo menos importante, uma melhoria anual de 10 milhdes no
EBITDA ex ILP, uma geragédo de 2,6 milhdes de caixa bruto, 10 milhdes de
caixa liquido e quase 30 milh6es de caixa operacional, reforcando 0 nosso
compromisso em ter uma empresa cada vez mais preparada para ser rentavel
e com crescimento.

Queria agora chamar vocés para a parte de perguntas e respostas e estaremos
a disposicao. Muito obrigado.

Sessao de Perguntas e Respostas

Coordenador: Obrigado, Edu. Bom, pessoal, como ele ja adiantou ai, entdo a
gente tem aberta agora a nossa sessdo de perguntas e respostas para
investidores e analistas. Vocés ja viram na introducdo, para enviar uma
pergunta € s6 mandar pelo botédo localizado ai no lado esquerdo da tela de
VOCEs, e eu peco a gentileza que coloquem o nome, 0 sobrenome e se puder
também a empresa que representam.

Eu vou dar um tempinho para que vocés possam fazer as perguntas e ai eu
volto aqui para comecar a fazé-las aqui para 0 nosso corpo diretivo.

Pessoal, como a gente ndo recebeu nenhuma, imagino que nao tenha
nenhuma pergunta. Eu j& vou chamar o pessoal que esta do nosso corpo
diretivo ali a postos para as consideracdes finais.

E com voceés, pessoal.

Eduardo Monaco: Legal, Felipe, obrigado. Bom dia a todos. Eu queria mais
uma vez agradecer a presenca. Primeiro, me desculpar porgue eu ndo estou
presencialmente na sede da ClearSale hoje, eu estou em um evento em
Seattle, da Microsoft, sobre inteligéncia artificial, que ocorre durante toda a
semana, mas queria agradecer e reforgar n0SSO CoOmpromisso com um ano
onde a gente tem buscado e demonstrou nesse 1T24 um forte foco em busca
de vendas novas para que a gente possa continuar a nossa jornada de
diversificacdo através de novos componentes tecnoldgicos, sendo parceiro dos
nossos clientes e, além disso, uma gestdo do fluxo de caixa de forma muito
séria, responsavel, mostrando e continuando a demonstrar passos consistentes
na busca de ter uma empresa cada vez mais com crescimento sustentavel e
geracdo de caixa quando a gente olha para o médio e longo prazo da
companhia.

Também queria destacar que nesse trimestre e no proximo a gente vai
comecar a ver cada vez mais a divulgacdo do nosso posicionamento de marca,
isso aliado a nossa revisdo de estratégia que a gente conversou com VOCES no
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altimo quarter, vai proporcionar a ClearSale divulgar tudo que a gente tem feito
para muito mais gente.

Mais uma vez obrigado pela paciéncia, pela atencéo e por ter estado aqui
CONOSCO.

Alexandre Mafra: Obrigado pessoal. Acho que a gente esta bem feliz com a
evolucao dos nossos resultados, acho que é o trimestre onde a gente muda a
tendéncia de queda, tem uma queda menor de receita e isso € muito fruto da
transformacdo que a gente vem fazendo ao longo do periodo e que vocés
podem continuar esperando, continuo foco e disciplina nos nossos resultados e
na nossa geracao de caixa.

A gente se vé no préximo trimestre. Até mais pessoal. Obrigado.
Coordenador: Bom, pessoal, entdo esta encerrada a conferéncia da

ClearSale. Obrigado pela participacao de todos e todas. Tenham um 6étimo dia.
Até a préximal




