Local Conference Call
ClearSale S/A (CLSA3)
Resultados do 2T22
17 de agosto de 2022

Coordenador: Bom dia, senhoras e senhores, sejam bem-vindos a conferéncia
da ClearSale onde serdo discutidos os resultados do segundo trimestre e
primeiro semestre de 2022.

Todos os participantes estdo conectados apenas como ouvintes, mais tarde
sera aberta a sessao de perguntas e respostas, quando. Entdo, serdo dadas as
instrucdes para participar. O video e a apresentacdo estdo sendo transmitidos
simultaneamente pela internet via webcast e a gravacdo estara disponivel no
website de Rl da companhia no enderecgo: ri.clear.sale. A apresentacdo de
slides que sera utilizada também ficara disponivel no site de relacdes com
investidores da companhia e no site da CVM.

Antes de prosseguir, gostaria de esclarecer que eventuais declaragbes que
possam ser feitas durante esta conferéncia relativas as perspectivas dos
negécios constituem-se em previsdes baseadas nas atuais expectativas da
administracdo. Essas expectativas estado 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 refere a eventos futuros e que, portanto,
dependem das circunstancias que podem ou ndo ocorrer.

As condicBes econdmicas gerais, condicbes 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
consideracdes futuras.

Conosco hoje estédo Dr. Bernardo Carvalho Lustosa, diretor do presidente, CEO
da ClearSale, Sr. Alexandre Mafra, diretor financeiro, CFO da ClearSale, e o
Sr. Renan lkemoto, diretor de relagdes com investidores.

Inicialmente, o Sr. Bernardo fard comentarios sobre os destaques operacionais
no decorrer do periodo e na sequéncia o Sr. Mafra fara comentarios sobre os
resultados financeiros da ClearSale e. Entéo, ficara disponivel, juntamente com
o Sr. Renan, para responder as questbes que eventualmente sejam
formuladas.

Agora eu gostaria de passar a palavra ao Sr. Bernardo Lustosa. Por favor,
Bernardo, pode prosseguir.

Bernardo Lustosa: Bom dia a todos, € um prazer poder apresentar aqui para
vocés os resultados do segundo trimestre da ClearSale de 2022.

Primeiro, eu queria comecar reforcando o crescimento sustentavel de longo
prazo como viséo principal da ClearSale e a geragcédo de confianca dos nossos




clientes, geragéo tal que vocés vao poder observar em indicadores ao longo da
apresentacao. Contando um pouco de historia, a ClearSale cresce desde 2008
praticamente com a nossa prépria geracao de caixa e a gente estava no IPO,
que foi o dia 30 de julho de 2021, com um mindset de compressédo de margem
e foco de crescimento mais agressivo. Como o cenario econémico mudou, todo
mundo sabe o cenario econdémico, inflacdo, consumo discricionario mais dificil,
pior concessao de crédito, e a gente percebeu que o crescimento, o net dollar
retention, crescimento de base né, natural, vegetativo, ndo vinha muito forte, a
gente criou e langou no dia 8 de abril deste ano um plano de equilibrio entre
crescimento e margem na empresa mantendo 0 n0OSSO COMpPromisso com a
sustentabilidade, e ai a gente, com esse programa, com esse plano de
equilibrio, tem uma série de acdes — que eu ja vou entrar — e a gente quer um
equilibrio entre crescimento e margem mantendo a atratividade da empresa.

Falando entdo do projeto de equilibrio, eu acredito que a gente traz uma 6tima
evolucdo de indicadores operacionais e financeiros, o que demonstra a
capacidade da ClearSale de reacdo. Como eu falei, a gente sempre cresceu
com a nossa geracao de caixa e quando € preciso mudar a empresa para esse
sentido, para esse caminho, a gente mantém essa capacidade e a capacidade
mobilizacdo do time da ClearSale de fazer isso.

Entdo, eu queria iniciar essa parte fazendo um acompanhamento quali-quanti
do projeto que a gente comecou no dia 8 de abril, ou seja, tudo o0 que vocés
vao ver de resultado nessa apresentacao é praticamente o resultado de 1 més
e meio e ja temos impactos bastante positivos.

Comecando pela parte de receita, a gente trabalhou bastante revisdo de
contratos, precificagdo dos produtos e somado a isso as vendas novas do
trimestre foram muito boas, a gente ja adicionou 45 milhdes de ARR, que é
uma alta de 63% de tri contra tri do ano passado. Na parte de custos, s6 para
dar um exemplo e focando aqui nos principais, a gente trabalhou em revisao de
margens para o cliente, a gente trabalha em otimizacado do processo de cloud,
gue € a nossa segunda maior linha de custo, foco em produtividade e eficiéncia
adequando a nossa capacidade analise humana para o cenario macro e para a
demanda, rollout do discador a Avaya que traz mais eficiéncia na operacéo, e
com isso ja € observar a nossa margem bruta melhorando 16 pontos
percentuais, lembrando, s6 com 15 dias praticamente de projeto levando para
29.2%.

Se a gente tirar alguns efeitos néo recorrentes dessa primeira acao do plano do
equilibrio, a margem seria de 31.3, e se a gente ajudar pelo impacto de fraude,
seria de 34.7%. Entdo, além de custos e eficiéncia, a gente também revisou a
estrutura de despesa adequado a capacidade operacional e priorizando
projetos. Entdo, se a gente queria fazer tudo de uma vez, nés vamos fazer
conforme o possivel e a gente ja vé a despesa recorrente reduzindo 22% no
trimestre, o que equivale a R$15 milhdes, vocés vao ver essa curva
acontecendo ao longo dos numeros da Clear. E em janeiro a gente iniciou uma
sala de guerra com os melhores especialistas de fraude no Brasil para reduzir
aquele impacto que a gente teve de nao receita por nao cumprir os indicadores
com os clientes. Em pronunciados passados eu falei que ndo é a primeira nem




a segunda nem a terceira vez que a ClearSale passa por essas crises e € iSso
gue nos fazem inovar cada vez mais. Eu posso dizer que ja esta controlado,
vocés podem ver nesse grafico ai que o desconto por fraude no primeiro tri
correspondeu a 9.3% da receita e agora ja € 5, e eu também sei que a fraude,
olhando os numeros de junho, j4 estdo mais controlados, s6 que existe um
delay para captura maior da receita, que deve vir ao longo do ano.

Indo para o slide 4, que fala das nossas conquistas, apesar de ter trabalhado
em eficiéncia, em reducdo de custos e despesas, eu queria reforgcar o0 Nnosso
compromisso com o crescimento de longo prazo sempre investindo bastante
em tecnologia e inovagdo. Entdo, a gente tem ali em desenvolvimentos e
inovacdes a implantacdo de um novo Liveness, 0 mais seguro do mercado que
esta dentro da nossa plataforma Data Trust, de autenticacdo frictionless, a
gente tem um Projeto Flow, que vai trazer otimizacdo tanto da forma de
trabalhar quanto reducdo no custo de processamento e facilitar também a
venda e qualidade dos produtos real-time, a gente tem o Projeto Harmonia 2,
que é uma revisdo de todos os squads por value streams, entdo a gente
especializa esses squads de gestdo e tem melhor atendimento e SLA com os
clientes através dele.

Em Score de Crédito, a gente reposicionou marca, comunicacgao, precificacao,
isso ai reduz o nosso beta porque a gente vai para o topo do funil, € uma
avenida de crescimento que tem ficado cada vez mais representativa na
ClearSale. A gente tem o TrustBook, que é um book de variaveis que que vai
nos permitir trazer melhora de separacdo, que é medido pelo indice de
Kolmogorov-Smirnov, que € o KS, e menor tempo de entrega. E tem uma nova
estratégia comercial através de Sandbox, onde o proprio cliente pode
experimentar e focando muito em provas de conceito, 0 que faz a gente
antecipar, ter a possibilidade antecipar as vendas.

em Long Tail, Aliancas e Parcerias, hoje a gente jA tem mais de 100.000
entidades atendidas via aliangas, no Long Tail a gente estd automatizando o
atendimento, por exemplo, fazendo um atendimento da ClearSale para o
cliente com WhatsApp, a gente estd integrando aliancas no CRM ja que é um
canal de vendas que a gente quer profissionalizar cada vez mais e isso
potencializa o registro, sinergia e captura das oportunidades, e esta focando
em construcdo de programas de parcerias, 0 que deixa a gente mais
estruturado para a segmentagcéo e compensacao dos parceiros.

No Explore, que é a nossa area de open innovation, a gente tem 2 produtos
muito fortes em tecnologia. Entdo, o Threat-X, que é um produto de
monitoracdo de marca que detecta phishings e mata esses sites falsos, a gente
esta com nova precificacdo, avangcos também em deteccdo de vazamentos de
dados, que é chamado de OSINT, a gente duplicou MRR e em 6 meses e até
em 20 clientes, e no Business Trust onde a gente vé fraudes de empresas
fraudando empresas, ou seja, CNPJs fraudando CNPJs, a gente multiplicou por
4 MRR em 6 meses e também ja tem 20 clientes.

Isso ainda é timido, isso ainda néo representa resultado para a ClearSale, mas
mostra a nossa capacidade explorar adjacéncias e testar novas iniciativas que




tenham correlagdo com o que a ClearSale faz e identificando o product market
fit e a gente acelera-las.

Muitas novidades também em Pessoas, Diversidade e Cultura. Entdo, em
diversidade e inclusdo a gente tem uma politica formal aprovada em julho
agora de diversidade, a gente tem a certificacdo do GPTW Mulher, parcerias
com Oportunidades Especiais, TransEmpregos e a gente tem agora a
interpretacdo de livros em todos os eventos internos e cursos de libras para os
colaboradores.

Falando de Cultura e Social, tem um projeto que eu sou entusiasta que veio
através da aquisicdo da Beta Learning, a Beta Learning tem um foco muito
grande em formacéo de pessoas, entdo a gente est4 formando colaboradores
da ClearSale que nédo sao formados em Tl em tecnologia, e a gente esta
formando a nossa prépria mao de obra, especializando-a com colaboradores
muitas vezes que comegaram na operacao.

A gente tem também um campeonato de esportes, que comecgou durante a
fase mais de lockdown e continua e tem muita atracdo, e agora a gente teve
também o primeiro informe de governanca da empresa.

Indo para o slide 5, que mostra alguns destaques ai desse trimestre, a gente
teve uma receita liquida de 123 milhdes, que representa um crescimento de
10% contra 0 mesmo tri do ano anterior, e se a gente conseguisse capturar
todo o potencial de receita descontando ai as fraudes, onde a gente ja esta
melhorando como a gente viu no slide anterior, poderia ter sido de 13%, a
receita Onboarding cresce 31% contra 0 mesmo tri do ano passado (quando eu
falo Onboarding sempre lembrando que é fraud application também), onde
nossos grandes clientes séo financeiras, bancos e etc.. A gente fez 73 milhdes
na receita do E-commerce Brasil, 0 que esta um pouco em linha ali com os
nameros que o mercado tem divulgado, queda de 4% contra o ano passado,
mas também vendo o lado positivo contra o primeiro tri foi um crescimento de
25%, que mostra que talvez a conjuntura econémica ja esteja um pouco melhor
para o consumo, e no potencial ajustado por descontos de chargeback a gente
fica 1% de crescimento contra o ano passado e 23 nesse tri guando comparado
com o primeiro trimestre. Isso mostra a reducdo de gap entre o potencial
capturado, que possa até talvez se inverter no futuro.

Na receita do E-commerce Internacional, a gente teve uma surpresa boa, entao
atingindo R$16 milhdes, isso significa um crescimento de 55% contra o
segundo tri do ano passado em reais e 66% em doélares. Quando a gente fala
de venda nova, a gente adicionou 45 milhdes de ARR contra o primeiro tri,
crescimento de 63%, um trimestre bem bom, bem representativo em vendas,
que forca a demanda do mercado por antifraudes, o cenario para fraude esta
critico. Em ganho de eficiéncias em custos e despesas, a gente reduziu 22
milhdes, que € uma reducdo de 14% contra o primeiro tri. No EBITDA Brasil
Ajustado, a gente chegou quase no breakeven no Brasil (lembrando que a
ClearSale sempre gerou caixa no Brasil para incubar suas novas avenidas de
crescimento), em apenas um tri a gente ja melhorou 36 milhdées de resultados,
estd com uma margem ai de 1.5 milhdo negativa, por cento né, negativa, no




ajustado. Essa é uma melhora significativa para mim, que ja demonstra que a
gente esta numa inflexdo e que o plano de equilibrio em que a gente considera
que sO pode capturar a metade dele em um tri ja mostra pra onde a gente pode
ir e a capacidade de adaptacao da empresa.

E 0 nosso churn esta ainda melhor do que o ano passado, nem eu acreditava
que isso seria possivel, isso demonstra a confianca do que os clientes tém na
gente. Em numeros teoricos, se a gente dividir um pela taxa de churn, a gente
teria que os clientes ficassem com a ClearSale por mais de 50 anos. E claro
gue € um mercado de tecnologia, que tudo pode ser um pouco diferente, mas é
um churn, para quem esta acostumado com empresas de software as a
service, fora da curva totalmente.

Entdo, agora vou chamar o Mafra para falar dos nossos resultados financeiros.

Alexandre Mafra: Obrigado Bernardo, bom dia a todos e muito obrigado pela
presenca. E com muita satisfacdo que apresento os resultados financeiros da
ClearSale.

Como o Bernardo mencionou, a ClearSale sabe mudar o ponteiro e com seus
mais de 20 anos de historia foi uma empresa que soube navegar com
balanceamento de crescimento e rentabilidade e tem uma alta capacidade de
reacao e memoria muscular, algo que podemos observar neste trimestre.

Antes de entrar nos numeros, gostaria de compartilhar alguns eventos
subsequentes importantes. Em primeiro lugar, tivemos o fim do direito de
recesso relativo a aquisicdo da Beta Learning no dia 23 do 6, e tivemos
acionistas titulares de 1,2 milhdo de a¢Bes que representam 0,6% do capital
exercendo a venda a um preco de R$4,14. No final do més de junho, fizemos a
antecipacao do valor ao banco escriturador e a ligacao efetiva se deu no dia 1
de julho. Além disso, aprovamos em Conselho e estamos implementando um
hedge do programa de incentivo de longo prazo através de operacdo de swap.
O montante sera de 3,2 milhdes de acbes representando 6,2% do free float
com objetivo de proteger o resultado da empresa contra a volatilidade de preco
das nossas acoes para fins de cumprimento do programa de incentivo de longo
prazo de acdes restritas.

Por ultimo, aprovamos em AGE no dia 11 a mudanca de endereco da sede
social para Barueri. Com isso, 0s gastos com a nova sede serao inferiores aos
atuais pela reducéo de area ocupada viabilizada pela instituicdo do programa
remote first. Esse programa, além das economias financeiras, promove uma
melhora de qualidade vida para os colaboradores, aumento da retengcéo de
talentos, uma possibilidade mais ampla de recrutamento, otimizacdo de tempo
e aumento de produtividade.

Neste slide, temos uma visao consolidada da receita, que ajustada pelo ataque
de fraude cresce 13% no ano tanto se considerarmos o trimestre como O
acumulado do ano. O e-commerce no Brasil ainda sofre influéncia da situacéo
macroecondmica e recua 4% no ano, tanto na visao trimestral como na visdo
acumulada, mas ajustando ao efeito de fraude teriamos um aumento de 1,2%




no segundo tri de 22 e de 2,8% no acumulado, como foi muito reforcado pelo
Bernardo anteriormente.

O fraud application onboarding ainda continua com um ritmo soélido de
crescimento, acima de 30% no ano, e 0 e-commerce internacional mostra uma
recuperacdo consideravel, crescendo 55% em real e 66% em dolar pelo
aumento do resultado da base.

Passando agora para o slide 9, receita liquida, aqui vamos entrar em detalhe
em cada unidade negocios. Em fraud application, como ja mencionei,
conseguimos manter um sélido ritmo de crescimento anual de 31%
considerando o trimestre e 33% considerando o ano. Em e-commerce Brasil a
fraca sazonalidade do primeiro trimestre somado a melhoria relativa do impacto
da fraude gerou um crescimento trimestral expressivo de 25% reportado, ou de
23% potencial. Importante mencionar a reducdo do gap entre crescimento
capturado e potencial, como ja havia sido ressaltado pelo Bernardo. Esse gap
tinha sido de 9 pontos percentuais no quarto trimestre de 21 e no primeiro
trimestre de 22 e foi metade disso no segundo trimestre de 22. Isso reflete a
melhora nos indicadores de fraude com a consequente reducdo do impacto
financeiro. Os indicadores projetados de safra recentes apontam para uma
continua melhora ao longo.

Por altimo, em e-commerce internacional tivemos uma aceleracédo expressiva
no crescimento anual, que atingiu 55% em real ou 66% em dolar no mesmo
periodo.

Indo agora para o slide 10, nesse slide, no grafico da esquerda, vocés podem
notar que o negocio de fraud application representa 30% das nossas receitas
atuais nos primeiros 6 meses de 22, ja mostrando um aumento de 5 pontos
percentuais em 12 meses. Porém, se considerarmos a distribuicdo da venda
nova, fraud application j4 representa 67%. Isso mostra o potencial de fraud
application que continua sendo a nossa principal avenida de crescimento. Vale
ressaltar que o negécio de fraud application representado pela plataforma de
Data Trust é um produto mais tecnoldgico viabilizado pelos investimentos que
temos feito e que vai nos permitir enderecar uma demanda de mercado
crescente de validagéo de identidade nos mais diversos setores, principalmente
nos segmentos financeiros.

No slide 11 apresento agora 0Ss nossos indicadores operacionais, que
continuam com uma solida performance. Nosso ARR de venda nova atingiu 45
milhdes no segundo trimestre de 22, uma alta de 63% no trimestre e 41% no
ano. Vale dizer que 66% desse numero vieram do cross-sell, up-sell e que o
principal driver foi fraud application, que atingiu 30,5 milhdes, uma alta de 69%
guarter over quarter e 51% year over year.

Em clientes, tivemos um crescimento de 1,7 mil clientes para 6,5, ou 35% no
ano. Considerando que através das aliancas atendemos varias entidades, ja
atingimos um numero expressivo de mais de 100.000 entidades atendidas.
Nosso churn continua em niveis muito saudaveis de 1,7%, 0 que representa
um lifetime tedrico de 59 anos.




No slide 12, vemos a evolugédo trimestral dos nossos custos e despesas
recorrentes. Como reflexo do projeto de equilibrio, ja conseguimos observar
uma reducdo trimestral de R$22 milh6es nos custos e despesas recorrentes,
ou uma queda de 14% quarter over quarter. Aqui esta um reflexo de varias das
frentes que ja falamos no inicio da apresentacdo, na parte de custos temos: a
revisdo de margens por cliente; uma otimizagdo do processamento entre cloud;
um foco em produtividade e eficiéncia da operacao; e o rollout do discador
Avaya.

Em despesas, revisamos a estrutura de despesas em funcédo da adequacédo de
capacidade operacional e fizemos uma grande priorizagdo de projetos.
Importante mencionar que o projeto equilibrio é vivo e continuo e continuamos
atuando em novas frentes para continuar a tendéncia de melhoria de
rentabilidade.

No slide 13, vamos falar um pouco agora do nosso EBITDA ajustado e da
margem EBITDA ajustada. Como resultado de tudo o que abordamos, temos
uma melhora expressiva de 41 milhdes no trimestre e no EBITDA ajustado.
Mesmo considerando o EBITDA reportado, vemos uma melhora de R$39
milhdes no trimestre. Importante notar que no Brasil jA conseguimos chegar
perto do breakeven com o EBITDA ajustado de menos R$1,6 milhdo e uma
margem EBITDA ajustada de menos 1,5%. Nesse EBITDA ajustado néo
estamos considerando o impacto de fraude de R$6,7 milhdes, ou seja, se
considerarmos esse numero, o EBITDA potencial ja seria positivo.

Indo agora para o slide 14, vamos falar um pouco do nosso fluxo de caixa.
Nesse slide mostramos que tivemos um consumo de caixa de R$193 milhdes
no primeiro semestre deste ano, 58,5 milhdes é relativo as aquisicdes da Beta
Learning e da ChargebackOps, 49 milhGes de intangivel, sendo a maior parte
relativa a investimentos em tecnologia e desenvolvimento de software e que é
responsavel pelos grandes avancos que o Bernardo comentou no inicio da
apresentacao, 4,9 milhées no relativos ao direito de retirada relativo a aquisicao
da Beta, que eu expliquei no inicio da minha apresentacado, e nds tivemos um
consumo de 3,5 milhdes relativos a aquisi¢cdo de imobilizado.

Além disso, tivemos uma amortizacao de divida de 28,2 milhdes, sendo que 7,3
milhdes foram destinados a quitacdo de uma divida extremamente onerosa de
CDI mais 3% ao ano. Nesse montante, tivemos ainda um consumo operacional
de caixa de 49,6 milhdes, continuamos com uma gestédo disciplinada de caixa
visando sempre melhorias de consumo operacional de caixa e temos aqui 2
pilares importantes que gostaria de explorar. a ClearSale sempre foi uma
empresa geradora de caixa em gque nossas operacdes no Brasil financiaram a
expansdo internacional e inovagfes. NOs temos essa mema@ria muscular e o
projeto de equilibrio ja comeca a mostrar esse efeito nesse trimestre.

Além disso, os investimentos que temos feito serdo importantes para viabilizar
nossa entrada em mercados potenciais que ainda temos grandes
oportunidades, mas de uma forma mais tecnoldgica e mais rentavel. Por
exemplo, em fraud application nos estamos melhorando nossa plataforma
tecnologica do Data Trust, que vai viabilizar ganhar espaco, principalmente no




segmento financeiro. Em e-commerce, o0 projeto flow vai viabilizar
escalabilidade e eficiéncia para entrar em um mercado tdo grande quanto o e-
commerce tradicional, que é todo o setor de digital goods. Estamos evoluindo
bem na frente da score de crédito, sem mencionar o potencial das iniciativas do
Explore.

Gostaria de chamar agora o Bernardo para as mensagens finais.

Bernardo Lustosa: Indo para as mensagens finais entdo, considero um
trimestre bastante positivo, reforco o compromisso da ClearSale com
crescimento sustentavel de longo prazo e a gente mostra isso com sélidos
indicadores operacionais tanto em vendas novas quanto em quantidade
clientes novos adquiridos e principalmente o churn, que mostra a confianga que
o mercado tem na ClearSale.

A gente mantém a manutenc¢do da nossa maior avenida de crescimento, que €
fraud application, de 30% year over year, a gente sabe que a gente tem um
risco sistémico pela conjuntura econémica, a gente € uma empresa usage-
based SaaS, entdo a gente depende do consumo que esta sendo afetado por
inflacdo, taxa de juros, acesso a crédito, tudo isso que a gente sabe, mesmo
assim a gente melhora os indicadores, o e-commerce Brasil cresceu, por
exemplo, 25% segundo tri contra o primeiro tri, talvez ja mostrando uma
melhora na conjuntura econdmica, mas também eu posso dizer que um projeto
de uma sala de guerra com os maiores especialistas em fraude foi montada
desde janeiro, eu posso dizer que ela ja estabilizou a fraude e faz parte desse
crescimento ai da receita capturada reduzindo, com isso, 0 impacto do
crescimento do e-commerce no Brasil.

E mais do que nunca, eu queria mostrar a capacidade do time, a capacidade
da ClearSale de mexer o ponteiro, de mudar os rumos. Como eu sempre falo, a
ClearSale cresce todos os anos com geracao de caixa proprio desde 2008 e
gquando a gente resolveu comprimir margem para acelerar o crescimento a
gente viu todas as mudanc¢as na conjuntura econémica e decidiu fazer o plano
do equilibrio para focar na combinacao entre crescimento e margem EBITDA, e
se a gente lancou ele dia 8 de abril com praticamente 15 dias s6 das acodes
iniciais a gente ja reduziu R$22 milhées de custos de despesas no trimestre, a
gente melhora a nossa margem EBITDA em 16 pontos percentuais também sé
em um trimestre, que basicamente é meio trimestre porque até vocé colocar as
primeiras acdes em praticas isso toma um tempo, e uma melhora ai em reais
de 41 milhdes no EBITDA com o EBITDA Brasil ja proximo do breakeven, o
gue mostra ja que a gente provavelmente esta numa inflexdo e que deve vir
coisa boa por ai.

Toda essa melhora que a gente ja observa, ela ndo deixa de vir acompanhada
do foco no crescimento, foco em investimento, foco em investimento em
tecnologia que vai trazer novos produtos, novas avenidas de crescimento junto
com o Explorer, que é a nossa area de open innovation, onde a gente vai
sempre explorar opcionalidades e avenidas claras, e esses indicadores
reforcam a nossa expectativa continua de melhoria de margem ao longo do




ano, assim como uma manutencdo da posicdo de caixa saudavel, como a
gente sempre soube fazer na historia.

Queria agradecer e abrir agora para perguntas e respostas.

Sessdao de Perguntas e Respostas

Coordenador: Pessoal, muito obrigado pela apresentagcdo. Como o Bernardo
ja adiantou ai, a gente esta abrindo agora o nosso bloco de perguntas e
respostas para investidores e analistas. Quero combinar com vocés que pra
mandar pergunta, tem um chat localizado ai no canto esquerdo da tela de
vocés, entdo vou pedir por gentileza que vocés mandem por ele para que a
gente tenha acesso por aqui.

A gente ja tem algumas perguntas, eu vou fazer a primeira, € do Flavio, do
Bank of America, inclusive vou pedir a gentileza se vocés se sentirem a
vontade de se identificar na pergunta para que eu possa ler aqui, e a pergunta
do Flavio é a seguinte:

“Minha pergunta é com relacdo ao plano de equilibrio. Gostaria de entender
quais os melhores resultados obtidos até o0 momento e como estdo vendo 0s
resultados desse plano para os préximos trimestres. Além disso, queria
entender como conseguiram reagir tdo rapido.”

Bernardo Lustosa: Bom, obrigado pela pergunta. Sobre o plano de equilibrio,
como eu disse na divulgacédo, a gente lancou ele dia 8 de abril, ou seja, os
resultados pontuais dele devem ter vindo ali na primeira quinzena de maio e
parte dele, que a gente j4 estava trabalhando até um pouco antes, é a
estabilizacdo da fraude, e a fraude, uma vez que vocé estabiliza, como ela é
computada depois e gera aqueles descontos que penalizaram a gente em
resultados anteriores mais para frente, a gente ainda acredita que venha
resultados positivos, por exemplo, através dessa reducdo de fraude. Além
disso, tem varios projetos de eficiéncia que praticamente comecaram agora
dado que a gente estava com um mindset de crescimento agressivo,
compressdo de margem, a gente vira o mindset para um equilibrio, muitos
projetos de eficiéncia sdo ongoing, vao surtir efeito com o tempo, e 0 que a
gente vé é praticamente o reflexo pontual do inicio do plano.

E a capacidade reacdo, essa rapida que foi citada, queria reforcar que a
ClearSale sempre cresceu la desde 2007-2008 todos o0s anos
consecutivamente com a propria geracado de caixa, inclusive bancando seus
investimentos em novas iniciativas. Entao, por exemplo, a gente comegou com
a fraude no cartdo de crédito no e-commerce e fez ela ser lucrativa, depois a
gente abriu fraud application, fez ela ficar lucrativa, entrou no mercado de
credito, fez ele ficar lucrativo (por lucrativo entenda-se também gerar caixa),
esta investindo nos Estados Unidos ainda néo virou, mas o plano do equilibrio
também esta la para a gente fazer isso e, além disso, todas as unidades de
open innovation que tém e ainda tem por vir.




Entdo, a gente tem, como o Mafra diz, essa lei memoria muscular de gerar
caixa, a gente s6 estava num momento de liquidez exagerado que nos
colocavam no sentido de acelerar com compressao de margem. Agora com 0
aumento de custo de capital, a gente sabe virar e sabe virar rapidamente
apesar de todas as incertezas para uma empresa de geragdo de caixa
saudavel e depois de realmente impacto em caixa positivo no momento que for
possivel.

Alexandre Mafra: Acho que s6 um ponto para acrescentar que é bastante
interessante assim, a gente ndo tem uma bala de prata de projeto, acho que é
um conjunto de varias a¢cdes com maturidades diferentes, e eu acho que isso é
a beleza do plano de equilibrio, acho que a gente tem um projeto ongoing
superinteressante com varias acdes ainda em maturagdo que a gente espera
que deem resultados bastante consistentes nos proximos trimestres, € uma
empresa, como o Bernardo falou, sempre foi geradora de caixa porque, de
novo, a gente tem absoluta certeza que para a gente uma empresa saudavel é
uma empresa que gera caixa, entdo esse objetivo a gente néo vai perder
nunca.

Coordenador: Bacana gente, obrigado. Seguindo aqui para a préxima
pergunta entdo, quero sO lembrar vocés que quem quiser mandar pergunta tem
um chat localizado ai no canto esquerdo da tela de vocés, por favor, mandem
por |4 para que a gente possa ler aqui.

Tem uma pergunta do Henrique, do Santander, que diz assim:

“Os primeiros impactos positivos do plano de equilibrio foram vistos agora no
segundo trimestre. Vocés poderiam comentar mais sobre o plano, quais as
préximas etapas e o potencial impacto positivo no futuro?”

Alexandre Mafra: Acho que parte foi comentado agora, mas € bom lembrar
gue a gente nao perde nosso foco de crescimento sustentavel de longo prazo.
Entdo, tem coisas ai que vocés podem ver que 0 nosso intangivel é alto, a
gente € uma empresa que investe bastante em tecnologia porque sao projetos
gue a gente acredita que vao dar retorno. Entdo, existem projetos que a gente
ainda esta rolloutando, por exemplo, que reduz o custo de transacdo da
ClearSale de 5 para 1, e isso estd s6 no comeco, por exemplo. A gente tem
projetos de eficiéncia e amadurecimento de for¢cas de venda também que estéo
em andamento, entdo isso, para dar alguns exemplos, a melhoria de fraude e
aumento de gap em relacdo a indicadores que sdo conseguidos no mercado,
tudo isso associado a uma demanda por fraude que esta altissima no Brasil.
Entdo, s6 para citar alguns exemplos do plano que a gente esta trabalhando
fortemente, além de completar a plataforma Data Trust com investimentos
biometria e etc., 0 que vai se permitir que a gente tenha mais capacidade
vendas novas em players grandes do mercado financeiro brasileiro.

Bernardo Lustosa: Eu acho que a gente se impds um desafio de efetivamente
olhar todas as nossas linhas de custo e despesa, entdo acho que nesse
aspecto a gente esta fazendo coisas que séo talvez até mais simples, como
renegociacdo de plano de saude e até coisas que também sdo simples, mas
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quando a gente coloca uma implantagdo de um remote first a gente ja olha o
nosso escritdrio de uma forma diferente, entdo ndo faz sentido ficar num
escritério de 5.000 m2. Entdo, é um pouco dessa mudanca que a gente esta
fazendo agora para Barueri, entre outras acdes né.

Entdo, acho que tem um nivel de profundidade bastante interessante que a
empresa conseguiu descer e diferentes graus de maturidade no processo de
implementacédo. Eu acho que isso ao longo do tempo a gente sempre vai a ter
a disciplina de continuar olhando de uma forma bem profunda e com certeza
vamos voltar para capturar todas as oportunidades que tiver na mesa.

Alexandre Mafra: S0 completando mais uma vez, tudo o que é possivel foi
colocado na mesa e todos os projetos foram ativados e estdo acontecendo
desde reducédo de gastos até projetos de eficiéncia, e queria reforcar também o
engajamento do time, assim quando a gente langou o plano, a gente tem um
time que que boa parte dele fez parte dessa historia da ClearSale e a gente
teve um engajamento muito forte no desenho e na execugéo do plano. Entéo,
acredito que pode ter muito mais por vir.

Coordenador: Obrigado gente por mais essa resposta. Pessoal, s6 reforcando
entdo a orientacdo, no canto esquerdo da tela de vocés tem um chat e vocés
figuem a vontade para mandar todas as perguntas por l4. Se se sentirem a
vontade, peco também que, por favor, mandem o nome e a empresa de VOcés
para que a gente possa falar aqui de quem que vem a pergunta.

A gente estd sem perguntas aqui no momento, entdo noés vamos dar um
tempinho. Caso ninguém mais tenha perguntas, ai eu passo entdo a palavra
para a diretoria para as consideracoes finais, tudo bem? A gente vai esperar
um tempinho agora.

A gente recebeu uma pergunta aqui, ja vou ler para 0s nossos executivos, ela é
do Daniel Costa, investidor pessoa fisica:

“Com a mudanca de mix na receita com maior foco em onboarding, qual € a
expectativa de impacto na margem da empresa?”

Alexandre Mafra: Essa € uma boa pergunta porque muitas vezes o mercado
nos questiona isso porque ele viu uma compressao de margens seguida de um
aumento de vendas novas de fraude application ou onboarding, s6 que isso
nao tem correlacdo direta, pelo contrario, ela € inversa, s6 que pela evolucao
dos resultados parecia que era uma correlagdo. Os produtos de fraud
application e onboarding eles usam mais componentes automatizados, que tém
mais gross margin, entdo a tendéncia seria, com o crescimento de venda de
fraud application e onboarding, a gente ter aumento de margem bruta e nao
reducao.

Bernardo Lustosa: E eu acho que outro ponto importante que é legal a gente

ressaltar é que é uma caracteristica muito do setor bancéario vocé conseguir
entrar e ter muito mais cross-sell e up-sell. Entdo, eu acho que também a gente
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captura boas oportunidades nesse relacionamento de longo prazo com essas
das principais entidades bancarias.

Renan lkemoto: Acho que vale comentar também que, como o Bernardo
comentou, ele traz componentes mais tecnologicos para o préprio e-commerce,
para o antifraude do e-commerce. Entdo, traz um custo de processamento mais
eficiente, mais agilidade e também transforma a rentabilidade do préprio
negocio de e-commerce.

Coordenador: Bacana pessoal. Seguindo aqui, eu vou repetir mais uma vez a
orientacdo, quem quiser mandar uma pergunta, usem, por gentileza, o chat
localizado no canto esquerdo da sua tela para que a gente possa ter acesso.

A gente tem uma aqui do Henrique, Santander, que pede para Vocés
comentarem sobre a tendéncia de chargeback, que foi forte no primeiro
trimestre.

Bernardo Lustosa: Esse plano a gente comecou antes do plano do equilibrio
até de colocar os melhores especialistas de fraude do Brasil e todo o
conhecimento da ClearSale pra gente lutar contra padrbes novos de fraude que
apareceram esse ano, quem acompanhou ai as noticias viu que existem muitas
fraudes de laranja esse ano e a ClearSale ja achou o caminho de resolver
essas fraudes também, e eu posso dizer que as ultimas projecBes até junho
sdo de chargeback sob controle na imensa maioria dos nossos clientes, dos
nossos 4.000 (ou posso estar errado aqui) 6.500 clientes, s6 que esse
resultado vem com o tempo.

As acbes contra fraude envolvem desde pensar com a cabeca do fraudador,
imaginar cada sub set de pedidos que a gente vem e adequar algoritmos e
tratativa dos pedidos de risco de formas diferentes, e 0 que a gente vé nesse tri
ainda é s6 um reflexo do projeto de melhoria de chargeback dado que existe
um tempo de medicdo, de apuracdo e depois vem um desconto. Entdo,
esperamos melhoria disso, eu ndo posso precisar quando e nao poderia dar
esse disclosure aqui.

Coordenador: Prefeito, obrigado Bernardo. Seguindo aqui pessoal, lembrando
mais uma vez, por favor, utilize o chat localizado no lado esquerdo da tela de
VOcés para que a gente possa ter acesso as perguntas, sO escrever la a
pergunta que a gente faz ela aqui.

Chegou aqui uma do André Pisetta, desculpe inclusive se a pronuncia do
sobrenome nao for essa, André, e também é investidor pessoa fisica, ele diz:

“Ola, quando vocés esperam atingir o breakeven na operacgéao Brasil?”

Bernardo Lustosa: Eu acho que, assim, acho que a gente tem que
comemorar as nhossas pequenas vitdrias ao longo do tempo, entdo acho que
esse trimestre a gente conseguiu trazer um equilibrio de EBITDA na operacgéo
Brasil, acho que olhando para frente o grande objetivo da empresa é voltar a
ser como uma empresa saudavel, geradora de caixa, e a gente entende que,
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sim, os préximos trimestres a gente vai estar conseguindo voltar para a regra
dos 40, vai estar conseguindo voltar para ter uma operacdo com o EBITDA
positivo como um todo e vai estar conseguindo voltar com certeza para uma
empresa com geracdo de caixa.

Acho que a gente ainda tem talvez... a gente ndo da guidance, entdo a gente
nao pode estar falando disso de uma forma tdo aberta, mas a gente tem
certeza que esses sao os (inaudivel — barulho de fundo) que a gente tem que
seguir agora para frente.

Coordenador: Legal pessoal, mais uma vez reforcando a orientagdo, se
quiserem mandar uma pergunta, por favor, mandem no chat que fica localizado
no canto esquerdo da tela de vocés para que a gente possa ler aqui.

A gente tem uma aqui do Rodrigo Brandao, também investidor pessoa fisica,
que diz assim:

“O onboarding estd com receita de 35 milhdes por 3 trimestres seguidos,
apesar da adicdo de ARR. Qual a razdo dessa estabilidade na receita apesar
desse aumento no ARR de vendas novas?”’

Bernardo Lustosa: Bom, a gente teve um crescimento de receita recorrente
no onboarding no passado bastante expressivo e continua com as vendas
boas, mas assim, n6s somos uma empresa e usage-based SaaS, eu dependo
do consumo, e com a conjuntura de dificuldade, de inadimpléncia, de
dificuldade de concessao de crédito, os pedidos ndo chegam na fase do
antifraude porque o crédito é sempre feito antes. Entdo, a conjuntura faz com
que o consumo desses produtos dificulte o crescimento e a gente tem
estratégia para isso de levar cada vez mais a ClearSale para o topo do funil e
continuar capturando a receita nessa vertical através principalmente dos
projetos de crédito e por ai.

Coordenador: Perfeito Bernardo, obrigado. Bom pessoal, a gente, até para
respeitar o tempo aqui, a gente pede para vocés que tenham mais perguntas
eventualmente que vocés fique a vontade para mandar, ainda que depois
dessa apresentacdo, nosso time de RI esta sempre a disposicdo para
responder todas as perguntas de vocés, a gente tem 0 nosso portal
ri.clear.sale, onde vocés podem entrar em contato com a gente quando vocés
acharem melhor e ai a gente ja vai seguindo aqui para 0 nosso encerramento,
antes a gente vai fazer s6 mais uma pergunta aqui que o pessoal mandou, que

é do Andrew, da Emerging Variant, que diz assim:
“‘Quando vem o breakeven?”

A gente até respondeu uma pergunta parecida agora, mas se 0S No0SS0S
executivos quiserem ficar a vontade para responder essa.

Alexandre Mafra: Eu acho que estd muito em linha com a resposta que a

gente deu anteriormente, a gente néo vai perder, 6ébvio, o olho nas nossas
pequenas vitorias que a gente pretende ter nos proximos trimestres, voltar para
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a regra dos 40, voltar para uma operacdo EBITDA positivo como um todo e
voltar a ser uma empresa geradora de caixa. A gente sabe que o segundo
semestre vocé tem um movimento de sazonalidade que sempre ajuda, mas a
gente ndo vai dar esse tipo de guidance aqui, mas com certeza vocés podem
ter certeza de que a gente tem sim os objetivos e um nivel de preocupacao
extremamente alto com esses aspectos.

Coordenador: Obrigado Mafra pela resposta. Entdo, pessoal, pela questdo do
tempo, eu vou seguir aqui, a gente estd encerrando nesse momento 0 NOSSO
bloco de perguntas e respostas. Vou passar entdo agora a palavra para a
diretoria para as consideracdes finais e depois a gente faz o encerramento da
nossa teleconferéncia.

E com vocés, pessoal.

Bernardo Lustosa: Bom, obrigado a todos que estiveram presentes ai, pelas
perguntas também. A gente, apesar da incerteza do ano econémica que afeta o
consumo discricionario e concessao de crédito, acho que a ClearSale mostra a
sua forca em se adaptar a diferentes cenarios, tanto de alta liquidez e baixo
custo de capital quanto o inverso, claro que vocé ndo muda a empresa em 1
més, mas em um tri a gente jA considera que estd hum caminho de uma
inflexdo. Nossos indicadores financeiros ja refletem essa inflexdo e a mudanca
de mindset que a gente teve dentro da empresa de ser uma empresa de
crescimento desenfreado, que praticamente o mercado nos pediu na época do
IPO, é uma empresa que a gente sempre foi, que a gente sabe ser, que a
gente vai voltar a ser de crescimento sustentavel no longo prazo com a nossa
prépria geracao de caixa.

Entdo, como a gente € sustentavel também e mira o longo prazo sustentavel, a
gente ndo deixa de investir, a gente continua com todos 0s nossos projetos de
eficiéncia, alto investimento em tecnologia, nosso investimento em inovagéao, a
gente ndo pode desperdicar o mercado da América Latina e a gente continua
com tudo isso junto, e n6s somos a ClearSale que sempre fomos e acho que
esse resultado, apesar de nédo ser ainda uma virada, por exemplo, em geragéo
de caixa, ele ja mostra nossa capacidade reacdo. Acho que essa € a principal
mensagem que a gente deixa aqui hoje.

Eu queria agradecer a todos novamente. Ndo sei se vocés tém alguma
consideracao?

Renan lkemoto: N&o, é isso. Obrigado pessoal.
Alexandre Mafra: Obrigado, € isso ai.

Coordenador: Perfeito, entdo. Agradeco ao Bernardo, ao Mafra e ao Renan.
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