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Operadora:

Bom dia e obrigada por aguardarem. Sejam bem-vindos a tele conferéncia da Cielo
referente aos resultados do 2T de 2020. Estdo presentes hoje conosco os senhores
Paulo Caffarelli, Gustavo Souza e Jean Leroy.

Informamos que esse evento esta sendo gravado e que todos os participantes estardo
apenas ouvindo a tele conferéncia durante a apresentacdo da Cielo. Em seguida,
iniciaremos a sessao de perguntas e respostas, quando mais instrucdes serao
fornecidas. Caso algum dos senhores necessite de alguma assisténcia durante a
teleconferéncia, queiram por favor solicitar ajuda de um operador, digitando *O0.

Este evento também esta sendo transmitido simultaneamente pela internet via webcast,
podendo ser acessado no endereco ri.cielo.com.br, onde se encontra disponivel a
respectiva apresentacgao.

A selecdo dos slides sera controlada pelos senhores. O replay deste evento estara
disponivel logo apdés o encerramento. Lembramos que os participantes do webcast
poderdo registrar via web site perguntas para a Cielo, que serdo respondidas ap6s o
término da conferéncia pela area de RI.

Antes de prosseguir, gostariamos de esclarecer que eventuais declara¢des que possam
ser feitas durante a teleconferéncia, relativas as perspectivas de negécios da Cielo,
projecdes, metas operacionais e financeiras, constituem-se em crengas e premissas da
administracdo da companhia, bem como informa¢des atualmente disponiveis para a
Cielo.

Consideracg0tes futuras ndo sdo garantias de desempenho e envolvem riscos, incertezas
e premissas, pois se referem a eventos futuros e, portanto, dependem de circunstancias
gue podem ou ndo ocorrer.

Investidores e analistas devem compreender que condi¢des gerais, condi¢cdes do setor
e outros fatores operacionais podem afetar os resultados futuros da Cielo e podem
conduzir a resultados que diferem materialmente daqueles expressos em tais condi¢cdes
futuras.

Gostaria agora de passar a palavra para o senhor Paulo Caffarelli, que iniciara
apresentacdo. Por favor senhor Paulo, pode prosseguir.

Paulo Caffarelli:
Bom dia a todos, muito obrigado por estarem presentes aqui na nossa conferéncia. Esse

nosso 2T é um 2T atipico, porque, dentro da questdo da crise do COVID-19, ele
basicamente pega os trés meses cheios, pega abril, maio e junho.
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E interessante porque quando vocé olha sobre o nosso indice do Cielo do varejo, em
marco nés tivemos uma reducdo, que s6 pegava as duas semanas de margco, com uma
reducao de 21% no mercado de varejo do pais, no mercado todo.

Em abril caiu para 38%. Em maio se manteve em 29,7% e em junho, o Ultimo més do
trimestre, caiu para menos 22%. Entdo de certa maneira aqui mostra um pouco o
impacto que nés tivemos enquanto o nivel de varejo do pais, em termos de adquiréncia,
€ que na hora que o mercado cai, como chegou a cair 54%, obviamente nds caimos
também, em termos de faturamento, em termos de volumes.

Vocés acompanharam que nés tivemos 500 mil companhias fechadas nesse periodo,
algumas estéo reabrindo e outras nunca mais reabrirdo. 54% de lojas ficaram fechadas
durante esse periodo.

Hoje nés estamos com quase 90% das lojas, ndo abertas, mas transacionando, significa
que estado vendendo de portas fechadas, mas obviamente ndo € o mesmo volume de
vendas que se fazia antes da crise. Temos uma projecao de queda, tanto dos produtos
basicos quanto dos produtos de luxo, a expectativa € que essa queda toda se resuma
em 40% esse ano.

E quando olhamos a Cielo sob essa ¢tica de dar esse suporte para o varejo, sofremos
as mesmas consequéncias. E eu diria para os senhores que nés sofremos essa
consequéncia em dobro, porque quando observamos a Cateno, que € uma empresa
gue hoje temos 70% dela, e o seu resultado ja é significativo para o resultado da Cielo,
a Cateno sofre 0 mesmo impacto, porque durante esse trimestre houve uma reducao
brusca dos usuarios e portadores do cartdo de crédito, seja para débito, reduziram
substancialmente as suas compras, e isso impacta diretamente o resultado da Cateno.

Uma outra variavel que influenciou muito significativamente para nés foi a questao da
desvalorizacao do real frente ao ddlar, justamente porque nés temos uma operacao nos
Estados Unidos, a Merchant e-Solutions e uma variagdo cambial dessas acaba
refletindo negativamente na nossa equivaléncia.

Eu chamo essas variaveis que estou trazendo para vocés de variaveis nao controlaveis.
Ou seja, todo esse resultado negativo da Cielo no 2T de 2020, ele se da Unica e
exclusivamente por essas variaveis nao controlaveis. Isso ndo nos abala, isso ndo abala
o trabalho que viemos fazendo desde o inicio do ano passado, onde estamos
trabalhando forte a questédo da transformacéo digital, a questédo da tecnologia da Cielo,
o redimensionamento, a reestruturagdo da companhia, o ajuste de despesas, reduzindo
despesas com bastante intensidade, o Gustavo vai mostrar para vocés aqui. Criando
NOVOS programas que possam nos aproximar mais dos nossos clientes. Modelando os
nossos negoécios, reduzindo a nossa alavancagem, vocés vao acompanhar também
pelo Gustavo, estamos batendo recorde em termos de alavancagem, nessa gestédo
atual.

Somos escolhidos pelo WhatsApp para ser o adquirente deles no Brasil. Nés
participamos de uma selecéo, praticamente com todos os demais adquirentes do Brasil
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e nds fomos os escolhidos. Isso, é importante frisar, que néo significa que nds teremos
exclusividade, no Brasil ndo existe exclusividade do adquirente, desde 2010. Mas
significa que a Cielo, pela sua capacidade tecnolégica e pela sua capacidade de integrar
0 seu sistema com o sistema do WhatsApp, foi a primeira adquirente a ser escolhida por
ele.

E estamos desenvolvendo também, mediante nosso Cielo Pay, que € hoje a nossa
plataforma digital, varios relacionamentos com varias empresas em relacdo ao White
Label, que devemos anunciar muito em breve.

Pessoal, 0 segundo semestre vem de uma forma intensa, acreditamos que tende a ser
melhor do que foi 0o 2T, mas gostariamos de, como falei, considerar mesmo essas
variaveis nao controlaveis, mas levar em consideracao e reforcar para vocés todos aqui,
o trabalho que nés estamos fazendo com relacdo a nossa estratégia.

Qual é a nossa estratégia? Primeiro de tudo, € aquilo que eu falo desde que cheguei ha
Cielo, nos estamos readequando a nossa equacdo de grandes contas e
varejo/empreendedores.

Chegamos a ter uma equacdo com mais de 70%, concentrado em grandes contas,
sendo que o varejo que chegou a 50% de market share na Cielo, em determinado
momento chegou a menos de 30%. NOs estamos retomando esse nosso crescimento
de varejo, acreditamos que uma relacdo de 50%, 50/50, seja uma relacdo adequada,
porque no varejo nGs teremos margem e no atacado e em grandes compras nos teremos
volume. As duas questdes sao absolutamente importantes para nés, para a nossa
lideranca e para a estruturagéo de resultados na expectativa dos nossos investidores.

O segundo ponto, nés temos tido bastante sucesso no incremento de antecipacéo de
produtos performados, ou seja, nds falamos aqui de “receba rapido”. Nos batemos esse
més que passou, 0 més de julho, 29,6% menos de penetracao. Isso para nés é recorde
absoluto, nés tinhamos a média de 18% e nds devemos fechar até o final do ano de
2020, passando de 35% em termos de penetracao, isso é fundamental no mundo atual
da adquiréncia, na medida em que juntamos hoje MDR, aluguel e venda, junto com
produtos de pré-pagamento. Isso para nés é absolutamente importante.

O resultado disso, como falei para vocés, ja temos hoje em termos de varejo, que era
29% ja estd em 36%, naquela equacao que eu falei que nés pretendemos chegar em
50%.

E falei também que o produto de crédito ja teve uma penetracdo de 29,6%.

Concomitantemente a isso, eu entendo que a Cielo ganhou um protagonismo muito forte
durante a crise, seja no dimensionamento de solu¢gdes para 0os nossos clientes.

O Super Link, por exemplo, que é um produto que ja tinhamos ha dois anos e de certa
maneira estava subutilizado, tivemos nesse periodo um incremento de 800% de
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empresas credenciadas para estarem habilitadas a isso. Eu posso dizer a vocés que
atualmente 800 mil empresas na Cielo podem efetuar recebimentos com o Super Link.

O NFC, o Near Field Communication e 0 QR code também cresceram em forma
bastante significativa. E o WhatsApp, que eu ja comentei e daqui a pouco vou tecer mais
detalhes com relacéo a isso.

Com relacao a todo esse processo, eu diria para vocés que nés também, na parte do
crédito e muito além de uma simples antecipacdo, de um simples pré pagamento, nés
estruturamos esse trimestre uma area especifica para atuar em crédito nas nossas
empresas. Isso foi autorizado pelo conselho de administracdo. Ja estamos com a
estrutura praticamente pronta e vamos além da antecipagdo, baseado em recebidos
performados.

Nés temos uma série de clientes que tem uma longa tradicdo com a Cielo, e podemos
suportar mais esse cliente com essa alternativa de produtos de crédito.

Também recebemos autorizacdo do Banco Central esse trimestre com relacao a sermos
um emissor de moedas. Isso, para nds, é importante, para o Cielo Pay. Podemos
endossar a partir de agora cartdes pré-pagos, podemos fazer tudo isso dentro da prépria
Cielo. Antes nos tinhamos que demandar outras empresas.

Uma outra coisa muito importante para nés, que aprovamos a assembleia na semana
passada, a Assembleia Geral extraordinaria, que a Cielo além de vender e alugar
maquinas pode se utilizar do instituto de comodato. Isso para nds é importante, tanto
para grandes empresas, como é o caso da Ambev, que nés ja estamos fazendo um
trabalho junto com eles por meio de um braco tecnolégico da Ambev chamado de
Donus, e n6s podemos atuar em todos 0s segmentos.

O comodato para nés é muito bom, na medida que reduzimos subsidio, quando
vendemos uma maquina, e também sob a oGtica de ter mais mobilidade e para ativar
mais maquinas.

Estavamos observando que de 10 maquinas vendidas, viamos que 6 ou 7, e aquelas 3
gue vendemos e que pagou o subsidio, acabamos jogando fora aquele dinheiro que
pagamos. Entdo é muito importante termos também essa modalidade do subsidio.

Enfim, senhores, a Cielo vem se desafiando a si propria a cada dia que passa e nao
tenho davida de que estamos concomitantemente a um trabalho focado em melhorar a
qualidade do servico prestado no dia a dia no nosso palco, que eu chamo de nosso
business as usual, a alteragéo em si, principalmente primando pela qualidade do servico
prestado e pela melhor experiéncia do cliente.

Hoje, esse produto é ‘commoditizado’, e o grande diferencial é a experiéncia do cliente.
Preco é importante, marketing é importante, o produto é importante, a tecnologia é
importante, a disponibilidade € importante, mas, mais importante do que tudo isso, é a
experiéncia do cliente.
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Entdo eu queria que o senhores, nessa nossa conferéncia, que eu chamo de
conferéncia ndo usual, justamente porque nés temos uma série de variaveis nao
controlaveis nesse processo que eu ja relatei, pudessem considerar essa separacao, ou
seja, vamos considerar o COVID e todas as suas consequéncias, mas de outro lado,
vamos considerar também tudo o que nés estamos fazendo para que a Cielo continue
sendo a grande lider desse mercado e a grande provedora da melhor qualidade de
servico, seja empreendedores, seja em varejo, seja em grandes contas.

Eu vou passar a palavra para o Gustavo, e estarei aqui para dirimir qualquer duvida.
Muito obrigado.

Gustavo Sousa:

Obrigado Caffarelli. Bom dia a todos. Para os que estao participando pelo telefone, eu
vou sempre me referir ao slide especifico da apresentacdo e peco também para a
empresa de teleconferéncia, para os que estdo participando pelo webcast, que va ao
webcast, atualizando esses slides. Entdo eu vou comecar a apresentacao aqui no slide
trés.

No slide trés, a nossa esquerda, n0s temos métricas que sintetizam o impacto que a
pandemia trouxe para 0 n0sso pais e também para os numeros da Cielo.

Especificamente no ICVA, compilado pela Cielo, nés tivemos uma queda nos meses de
abril, maio e junho, em uma comparacdo com dias equivalentes em fevereiro, na ordem
de 30%.

Nesse mesmo tipo de comparacdo, de meses de abril, maio e junho com dias
equivalentes em fevereiro, os volumes da Cielo tiveram um impacto de 26,5% e 0s
volumes da Cateno tiveram um impacto de 24,8%.

Nesse periodo, nds conseguimos observar, e agora me referindo a parte direita do slide,
um aumento da produtividade, comerciais e administrativo, vamos ver um slide com
detalhamento disso um pouco mais a frente. NGs tivemos um aumento da penetracao
de produtos de prazo no segmento de varejo e empreendedores, que chegou a quase
30% e tivemos também um grande crescimento da adogéo de taxas.

Eu peco agora que todos vao para o slide quatro da apresentacéo.

No slide quatro, aquela informacdo que colocamos no slide anterior, agora vemos o
comportamento dela més a més. Entdo vimos que o ICVA especificamente tem
mostrado uma melhora més a més, o mesmo tipo de comparacdo com os dias
comparaveis no més de fevereiro.

Em abril, ja estava 37,4% abaixo. Em junho, ele chegou a 22,4% abaixo. Também
mostramos aqui para vocés o comportamento do ICVA de 1 a 22 de julho, ele est4
15,7% abaixo, em uma recuperacao paliativa.
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Da mesma forma, na Cielo, em abril tivemos um impacto de volumes de 35,5%. Em
junho esse impacto ja reduziu para 17,6% e nos primeiros 22 dias de julho, uma queda
de volume de 8,7%.

Na Cateno também uma tendéncia ativa de recuperacéao: 32% de impacto em abiril, 18%
de impacto em junho e nos 22 primeiros dias de julho, um impacto de 14%.

Peco agora que todos vao para o slide cinco.

No slide cinco compartilhamos com vocés outra métrica que usamos para acompanhar
0s impactos dessa crise que é, na visdo da Cielo, acompanhando se houve uma
transacdo ou nao na maquininha daquele estabelecimento, para verificarmos se o
estabelecimento estava funcionando ou ndo. Chegamos em um ponto minimo de 50%
dos estabelecimentos que trabalham com a Cielo em funcionamento no meio de marco.

Essa métrica foi se recuperando gradualmente, fechando o més de junho com 87% dos
estabelecimentos comerciais em funcionamento e agora em 22 de julho estdvamos com
91% dos estabelecimentos em funcionamento.

Passando para o slide seis, aqui fazemos outro tipo de comparacgdo, outro tipo de
guantificacéo.

Na primeira coluna, tanto na visdo de Cielo Brasil quanto na visdo de Cateno, na primeira
coluna desses dois gréaficos, nds estimamos o que teria sido um volume, se néo fosse o
impacto da crise. E abaixo, nas notas de rodapé, nds explicamos como fizemos essa
projecao de volume.

Nés observamos que nos meses de janeiro e fevereiro de 2020 combinados, na Cielo
Brasil em comparagdo com o mesmo periodo em 2019, cresceram 8,7%.

Aplicando esses 8,7% ao 2T, esse mesmo tipo de crescimento, teriamos tido no 2T,
neste método, um volume de R$178,8 bilhdes.

Nao foi isso 0 que aconteceu, o realizado foi um volume de R$127.9 bilhdes, o que da
uma diferenca de volume de R$51 bilhdes.

No mesmo tipo de metodologia e de calculo, aplicamos um crescimento de 10,2% na
Cateno, e nesse método falamos: Olha, terifamos tido no 2T, um volume de 75 bilhdes.
Mas o realizado foi de R$55,5 bilhdes, uma diferenca de 19,5 bilh&es.

Aplicando os indices de receita dessas duas empresas e seus respectivos volumes,
nesse gap de volumes, nesse delta de volumes, tiramos a um impacto de receita da
Cielo de R$404 milhdes e um impacto de receita na Cateno de R$175 milhdes. Achamos
importante incluir esse slide somente a titulo de uma referéncia, vocés viram que € uma
estimativa, ndo é a conta mais perfeita, mas € uma conta que serve para ilustrar o
impacto dessa crise nos Nn0sSsos NUmeros.
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Peco agora que todos vao para o slide sete, por favor, onde observamos o sumario da
nossa performance financeira, a nossa receita operacional liquida fechou no segundo
1T em 2 bilhdes 450, o que é uma reducdo de 12% na comparacdo com 0 mesmo
trimestre do ano passado. O nosso EBITDA fechou em R$236 milhdes, que é uma
reducao de 69,7% na mesma comparacao. E registramos um prejuizo liquido de R$75,2
milhdes.

Peco agora que os senhores passem para o slide oito. No slide oito, ndés temos aqui no
nosso tradicional gréafico de volumes, e comecando pelo volume financeiro, primeiro
destacamos naquele circulo roxo acima do grafico, qual era o ritmo de crescimento ano
contra ano, no 4T.

Estdvamos crescendo no 4T de 2019 contra o 4T de 2018, a um ritmo de 12,6% e
mostramos que esse decréscimo de volumes é em grande parte causado pela crise.
Tivemos no 2T uma contracao de volume de quase 20%.

Quando olhamos para a base ativa de clientes, a mesma dinamica: cresciamos no ritmo
de 17,7% no 4T do ano passado e essa crise ja fez com que tivéssemos uma contragédo
de base nesse 2T.

Quando olhamos para produtos de prazo, cresciamos em um ritmo de 18,8%, mas
temos uma dindmica que ndo é s6 a dinamica da pandemia, mas também uma dinamica
gue temos comentado com vocés, conferéncia apos conferéncia, que é a de locacao de
capital para produtos de prazo, com uma énfase menor em grandes contas, e uma
énfase muito maior em varejo e também no segmento de empreendedores.

Veremos como a penetracdo de produtos de prazo nos segmentos de varejo e
empreendedores cresceu nesses Ultimos periodos.

Indo agora para o slide nove, nés temos uma visdo de nosso yield de receita, na
comparacdo desse trimestre com o trimestre do ano passado, tivemos uma pequena
contracdo de yield de base. E na compara¢do com o trimestre anterior, tivemos uma
relativa estabilidade.

Um ponto importante que estamos vendo nesse grafico a direita, guando vemos desde
0 1T do ano passado, tivemos uma reducdo forte de yield. Um outro dado que
compartilhamos com o senhores ao longo das ultimas divulgacdes, era o percentual do
nosso portfolio que havia sido reprecificado, chegando na totalidade disso, e agora
estamos no periodo de estabilidade de yield, também contribuido pela parte da nossa
receita que ndo varia tanto com o volume, especificamente a receita de aluguel, quando
temos uma contrac@o de volume isso também contribui para o nosso yield.

Passando agora para o slide onze, eu peco que os senhores vejam essa métrica do
slide onze, que representa a primeira etapa do esforco comercial do nosso hunter, essa
etapa de apresentacédo de uma proposta comercial.
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Pegamos a primeira etapa, justamente para tentar mostrar com dados recentes, o que
tem acontecido em termos de produtividade. Quando digo a primeira etapa é porque
depois disso tem a assinatura do contrato, recebimento do equipamento,
credenciamento e assim por diante.

Mas para que ja mostrassemos como no 2T essa variavel foi se comportando, achamos
justo que trouxéssemos aqui esse primeiro estagio do processo de venda.

Utilizamos como base para referéncia, 0 més de janeiro de 2020. Observamos que em
marco e abril sofremos com o impacto da crise e depois tivemos uma recuperacao dessa
métrica. Inclusive para um patamar superior ao que haviamos visto antes da crise.

Peco que passemos agora para o slide doze, por favor. Aqui damos alguns destaques
do segmento de varejo de empreendedores. Aqui eu me refiro aguele reequacionamento
que o Caffarelli falou, entre os segmentos da companhia. E chamo a atencéo de vocés
que, como olharmos para a participacdo dos segmentos de varejo e empreendedores,
e o TPV total da Cielo, no 1T do ano passado, estavamos em um patamar de 31%. E
nesse 2T, atingimos um patamar de quase 36%, entdo tem sido gradual o espaco que
varejo e empreendedores, esses dois segmentos tém ganho no nosso TPV.

Quando olhamos para o grafico da direita, a penetracdo de produtos de prazo nesses
segmentos. Vemos que no 2T especificamente, mostramos um belo comportamento
ascendente. Isso também é resultado de um trabalho bastante focado nesse ano na
promocao deste produto.

Passando agora para o slide treze, fazemos alguns destaques na parte de gastos e
eficiéncia.

Primeiro no grafico a esquerda, adotamos um conceito chamado de “gastos
normalizados”, fizemos algumas exclusdes nos gastos para mostrar o comportamento
de tendéncia.

Excluimos o fee de bandeira, totalmente dependente de volumes, excluimos os
subsidios, como temos conversado em varios calls aqui, a politica de subsidios da Cielo
tem sido bastante restritiva, temos mais informacgéo sobre isso no nosso release desse
trimestre. L4 os senhores verdo que, em termos de novas concessdes de subsidios,
esse numero esta muito préximo de zero. E o que temos de subsidio a amortizar ao
longo do ano, é resultado das vendas que fizemos no ano passado. Por esse motivo,
para mostrar um comportamento de tendéncia, também excluimos os subsidios.

Excluimos também os servicos prestados pelos bancos, que sdo um novo item de custo
neste ano; como os senhores sabem, era um item redutor de receita do ano passado, e
excluimos também gastos ndo recorrentes.

Nessa comparacao, vemos que o 1T contra 0 4T mostra uma queda de 15% e uma
relativa (inaudivel) para o 2T. NOs continuaremos a fazer trabalhos de eficiéncia para
melhorar ainda mais esse numero. e trabalhos de eficiéncia muito voltados as
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tradicionais metodologias de orcamento base zero, onde 0s principais destagues para
esse ano foram: uma revisdo do nosso modelo de operacgdo da central de atendimento,
revisdo do modelo de logistica, também revisdo de pacote de beneficios, e outras
otimizagdes.

Isso também passa por outros itens que sdo mais de conteddo cultural do que de
impacto no bottom line, que séo politicas mais restritivas de viagens, veiculos para frota
comercial e servigos administrativos prediais.

Passando agora para o slide quatorze, entramos na parte de inovacdo digital, e
destacamos solucBes que foram bastante usadas nesse periodo da crise, porgque
ajudaram bastante os nossos clientes a contornar as restricdes que a pandemia acabou
trazendo.

Entdo solucédo de NFC, o nosso Super Link, uma parceria com a LOGGI para viabilizar
a entrega de nossos clientes e o proprio QR Code. Tivemos um volume capturado em
solugdes digitais que cresceu mais de 152%, na comparagéo de fevereiro com julho de
2020.

Passando para o slide quinze, temos um histérico da resolucao de solucdes digitais da
Cielo, de forma que a gente apresenta para o mercado um portfolio mais completo de
solu¢des em adquiréncia.

Indo para o slide dezesseis, temos um langcamento recente, a possibilidade de
pagamento por WhatsApp. Esses pagamentos pelo WhatsApp serdo feitos pela
ferramenta Facebook Pay, processados pela Cielo. Existe a possibilidade de fazer
transferéncia pelo P2P e P2M com uma facilidade, chega a ser tdo simples quanto
enviar uma foto. Destacamos aqui que essa modalidade esta aguardando a avaliagédo
dos realizadores. No momento ela esta suspensa.

Indo para o slide dezessete, para fazer frente as demandas dos nossos clientes, vemos
que um caminho muito importante serd cada vez mais em investimentos em produtos
de créditos e com isso criamos uma nova estrutura para isso dentro da Cielo, uma nova
area dedicada a identificar as necessidades dos nossos clientes e oferecer solucdes.

Atualmente ja contamos com algumas solucbes em parceria, como o0 crédito com
garantia em recebiveis, antecipacao de duplicatas e também o crédito com garantia em
imoveis.

Passando para o slide dezoito, destacamos aqui a autorizac&o recente que foi obtida
pela Cielo, com a licenga de emissor de moeda eletrénica. No curto prazo, essa licenca
vai permitir que a Cielo oferte conta de pagamento, cartdo pré pago, servico de banking,
como transferéncia, pagamento de contas, e também o ingresso na plataforma do PIX.

E no médio prazo, teremos solu¢des que poderao entrar no ambiente do Open Banking,
plataformas White Label e também complementar nossos servicos de dados e
inteligéncia e conciliacao.
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Passando agora para o slide dezenove, como haviamos comentado, observamos um
grande crescimento das solu¢Bes de pagamento sem contato fisico, sem o uso do
cartdo. Observamos no grafico da esquerda um forte crescimento ano contra ano do e-
commerce e esse dado expurgando os setores de turismo e aviacao, que sofreram
grande impacto de volume com essa crise. No grafico da direita, mostramos como as
transacdes do e-commerce, NFC e QR code ganharam representatividade no total de
transacoes da Cielo, respondendo nesse 2T por 18% no total de transacoes.

Passando agora para o ultimo slide, o slide de liquidez e endividamento, fechamos o
trimestre com uma condicdo de caixa de mais de R$7 bilh6es. O montante aplicado em
ARV de R$4,8 bilh6es. Amortizacdes calendarizadas para o 3T de 4,2 bilhGes, e dividas
no longo prazo de R$9 bilhdes e uma alavancagem bastante controlada no patamar de
1,21 vezes.

E agora agradeco a participacao de todos e abro aqui a etapa de perguntas e respostas.
Muito obrigado.

Marco Calvi, Ital BBA:

Oi pessoal. Bom dia. Obrigado por pegar as nossas perguntas. Duas perguntinhas do
nosso lado. Primeiro, uma super especifica, se vocés puderem clarificar um pouquinho
melhor a origem dessa pega operacional de mais ou menos 25 milhdes que vocés
reconheceram nesse trimestre, s6 para entender mais ou menos a origem dessa linha.
E a segunda, uma pergunta um pouco mais de longo prazo, se vocés puderem comentar
um pouco as principais iniciativas que a empresa tem feito ao longo dos ultimos meses,
com o objetivo de incentivar a implementacao do PIX, se puderem comentar, por favor.

Como é que a implementacdo do PIX de repente coexiste com a estratégia da
companhia de cartdo pré-pago, como a estratégia de cartdo pré-pago deve se
desenvolver, uma vez que o PIX for implementado e progredir da forma como regulador
externo. Obrigado, pessoal.

Gustavo Sousa:

Marco, obrigado pela sua pergunta, eu vou comecar respondendo a primeira pergunta
e vou pedir para o Caffarelli complementar a segunda, que é a questao do PIX.

Com relacdo a perda operacional, nés tivemos um evento pontual nesse trimestre,
identificamos que tivermos uma fragilidade que foi explorada. Essa fragilidade ja esta
sanada, de forma que ndo teremos outros eventos dessa natureza Infelizmente, esse
tipo de vulnerabilidade, de tempos em tempos € identificado, é explorado, e cabe a
empresa tomar as medidas para isso ndo se repita. Quando tivemos esse evento, que
€ recorrente, ja fizemos a provisao e ja tomamos as medidas para que ele ndo se repita.
N&do damos muito mais detalhes sobre isso justamente pela sensibilidade do tema e
para preservar o proprio saneamento da vulnerabilidade que fizemos em cima desse
tema.
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Com relagédo ao segundo ponto, eu passo para que o Caffarelli fale um pouco mais
estrategicamente das iniciativas com a integracdo com o PIX. Por favor, Caffarelli.

Paulo Caffarelli:

Marcos, 0 que estd acontecendo aqui € que temos a previsao do langamento do PIX
para novembro, tudo indica que vai acontecer efetivamente em novembro. E uma
iniciativa bastante moderna, digamos, do regulador brasileiro de trazer um novo sistema
de pagamentos, onde ele tera o objetivo de facilitar transacdes P2P e P2M.

E eu entendo que o PIX ele vem muito parecido com o que aconteceu na China, ele
vem como um produto para, além de oferecer ao consumidor mais uma alternativa de
pagamento, ele vem com o objetivo mais importante ainda que é o objetivo de inclusédo
social no sistema financeiro.

Quando observamos como ainda se comportou depois de ser lancado o sistema de
pagamento deles, na verdade as transacdes tradicionais tiveram uma pequena reducao,
mas o grosso das transag¢fes do novo sistema se da muito com aquela populagéo que
nao tinha inclusdo bancaria.

No Brasil, quando formos fazer agora o pagamento da assisténcia emergencial da
Caixa, detectamos que mais de 60 milhGes de brasileiros hoje ndo tem conta bancéria,
nem conta digital inclusive. Temos uma informalidade muito forte no Brasil, e essa
informalidade precisa ser enfrentada. Obvio que quanto menos dinheiro em circulagéo,
melhor para todos, sob a Otica da seguranga, sob a 6tica da logistica, sob a ética do
custo de transporte, e assim por diante.

O PIX vem para somar, e é importante lembrar que o foco do PIX é o débito. Nés,
enquanto adquirentes, estamos no modelo do PIX, fazemos todo o pano de fundo dessa
transacdo, entdo para n6s muda pouco. Pelo contrario, acredito que quanto mais
inclus@o bancaria vocé tiver, mais transagdes acontecerao.

Porgue eu acredito nisso? Primeiro, porque o mercado de cartdo de crédito cresce uma
média de 20% ao ano. Segundo, porque a penetracdo do consumo das familias hoje
esta na faixa de 40% do PIB. Em paises mais desenvolvidos, isso vai para 80% ou
100%.

Entdo temos um horizonte muito interessante que eu acho que essa modernizacdo do
Banco Central vem trazendo para o Brasil, é bastante significativa para ajudar nesse
processo de transformacao digital, processo esse que o COVID acabou acelerando
agora, neste momento.

Marco Calvi:

Perfeito Caffarelli, s6 um follow-up: entdo o entendimento estratégico da companhia é
gue, mesmo com a implementacdo do PIX, a estratégia de cartdo pré-pago coexiste
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com a eventual implementacdo das pessoas de fato utilizando a nova plataforma do
Banco Central, correto?

Paulo Caffarelli:

Marcos, que 0 que esta acontecendo na pratica € o seguinte: antigamente nds
defendiamos o canal de relacionamento dos clientes. Hoje, nés somos obrigados a
desenvolver varios tipos de canais, varias alternativas, e pelo empoderamento do
consumidor, vai caber a ele definir o seguinte: qual canal é da minha conveniéncia
naquele momento?

Acredito que existe... Nos vamos viver, durante um bom periodo, com varios tipos de
canais de relacionamento de transferéncia de recursos, por exemplo, o WhatsApp vocé
vai poder enviar dinheiro para alguém do seu relacionamento como se manda uma
fotografia hoje.

Entdo o nivel de contato, de atrito, € o0 minimo possivel e vamos avancar muito para
esse processo, seja pelo nimero de seu telefone, pelo seu CPF, pelo seu e-mail, vocé
ja consegue fazer essas transferéncias. Entdo eu diria para vocé que vamos
disponibilizar uma série de solucbes para o mercado e o mercado vai usar essas
solugcbes na medida da sua necessidade e da sua conveniéncia.

O pré-pago continua existindo, pode alguma coisa migrar para o PIX? Pode, claro,
obviamente, mas eu acho que tem uma série de outras coisas do préprio pré-pago que
ainda sao instrumentos de relacao forte entre empresas de pré-pago e seus clientes.

Marco Calvi:
Perfeito. Obrigado.
Mariana Taddeo, UBS:

Bom dia a todos. Obrigada pela oportunidade. Uma pergunta em relacdo a parceria do
WhatsApp, se vocés pudessem dividir um pouco mais com a gente em relagdo ao
economics. Sabemos quanto € o MDR hoje em uma transagdo peer-to-merchant. No
peer-to-peer ndo tem cobranca de MDR, quem intermediaria esse interchange fee? E
de modo geral, esse como esse interchange fee é comparado a uma média hoje do
interchange fee que vemos no Banco Central? E mais baixo ou mais alto do que a
média? Obrigada.

Paulo Caffarelli:
Mariana, bom dia. Obrigado pela sua pergunta. Vou falar aqui o que eu posso falar, pois

temos um contrato de confidencialidade bastante forte com relacdo ao Facebook e aos
Nnossos parceiros, bandeiras e bancos, esta bem?
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Entdo o que posso te dizer é o seguinte, com relacdo ao P2P e P2M, o P2P quem vai
absorver esse custo é o préprio WhatsApp. Até porque ele vai cobrir essa parte do que
ele recebera no P2M.

O preco do P2M a 3,99, em um primeiro momento, o foco desse preco esta ligado aos
pequenos empresarios, que hoje muitas vezes estdo pagando 5,6,8,10% com relacao a
utilizacdo dos requerentes. Entédo eu te diria que € um preco absolutamente competitivo.
Mais do que isso, em termos econdmicos, eu ndo tenho como te passar neste momento,
porque nds estamos sob a otica do sigilo comercial. Nao sei se isso te satisfaz?

Mariana Taddeo:

S6 uma outra davida. Eu entendo também que a Cielo ndo tenha a exclusividade como
adquirente nesse esquema. A entrada de um novo adquirente, poderia ser com um MDR
menor? Poderia ser uma competicdo por MDR?

Paulo Caffarelli:

Primeiro, mais uma vez, eu vou reforcar aqui, ndo existe exclusividade. O que o
WhatsApp fez foi uma RFI para selecionar adquiréncia, no passado, e acabou, optando
naguele momento, s6 pela Cielo.

Nés demoramos um ano e meio praticamente para desenvolvermos todos os sistemas
de conexdo com o WhatsApp. Investimos bastante, e na verdade comegamos agora
como primeiros, mas ja tem ciéncia, como falei, ndo existe exclusividade desde 2010.
Coincidentemente eu era presidente de ABECS, fui eu que assinei o fim da
exclusividade.

Entdo é 6bvio que outros adquirentes virdo e terdo que passar pela mesma etapa que
nds passamos para desenvolver os sistemas. Mas eu acho que sdo bem-vindos, porque
guanto mais adquirentes, mais capilaridade se tem no pais para efeitos de transacoes,
n&o vejo isso como nenhum tipo de ameaca, pelo contrario.

Esse ano nés ndo orcamos nenhuma receita do WhatsApp, justamente porque
estavamos em piloto, estdvamos fazendo a implementacédo, o que sera orcado a partir
da operacdo do Banco Central para 0 ano que vem, mas isso vai nos trazer também
uma condicdo competitiva no mercado de empreendedores.

Mariana Tadeu:

Obrigado.

Gustavo Schroden, Goldman Sachs:

Bom dia. Obrigado pela oportunidade. Eu vou fazer duas perguntas também. A primeira

delas, eu queria voltar um pouquinho no resultado, acho que foi muito bem explicado o
impacto de top line que vocés tiveram, basicamente pelos problemas em relacdo ao
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volume, que séo totalmente compreensiveis, mas eu queria entender, se teve um outro
grande defensor aqui no resultado que foi vias de despesas, ou seja, se teve um
problema na sua top line, que é incontrolado, como foi colocado, mas se olharmos a
despesa operacional, ela teve um crescimento de 21% no trimestre, principalmente
vindo de gerais administrativas, e também outras despesas operacionais.

Eu queria entender o que saiu fora aqui na linha de despesas e o que tem sido feito, o
que podemos esperar nessa linha para frente, porque eu imagino que uma vez que o
seu volume tende a melhorar nos préximos trimestres, eu queria entender como
podemos esperar as linhas de despesas operacionais, que na minha visdo, na nossa
visdo aqui, foi um ofensor de resultados também no trimestre.

A minha segunda pergunta € mais relacionada aos produtos e servicos, se olharmos o
grafico que vocés mostraram da evolucdo do revenue vyield, o principal ofensor que
vemos do revenue yield é o MDR e o aluguel que sao produtos mais ‘commoditizados’,
mais sujeitos a competicdo, entdo € claro que é importante a introducdo de novos
produtos e me chamou a atencao produtos de créditos que vocés tem lancado. Eu
queria entender um pouco melhor essa estrutura de crédito gue vocés estdo montando.
Devemos entender isso como um banco dentro da Cielo ou nao?

Eu queria entender melhor e qual a expectativa que vocés tém da evolugdo desse
produto em termos de impacto na receita? Vocés ja tém alguma estimativa para passar
nos passar de quando devemos comecar a ver a evolucéo dessa receita de crédito no
revenue yield? Podemos esperar alguma coisa deste ano ou a partir do ano que vem,
enfim, qualquer estimativa relacionada a isso que seria importante. Obrigado.

Gustavo Sousa:

Gustavo, obrigado pela pergunta. Eu vou comecar pela primeira, e a segunda pergunta,
o Caffarelli vai responder. Com relacdo ao primeiro ponto, as despesas operacionais.
Primeiro, Gustavo, nds temos tentado rechear o nosso release com mais informacao
nesse sentido e, para analisar tanto custos e despesas, temos feito algumas exclusbes
de alguns eventos.

O primeiro deles, excluimos o fee de bandeira, para tirar o efeito & no custo, de algo
que (inaudivel) ao volume. Nesse momento, poderia parecer que O custo esta
melhorando, por causa do fee da bandeira, mas ndo, menos volume acaba gerando
menos resultado para a empresa.

Também excluimos nessas comparagdes o0 custo com contrato de prestacao de servicos
com bancos. Esse era um item contabilizado como redutor de receita no ano passado,
e agora € um item de custo. O tiramos da base (inaudivel).

Me desculpem, eu sai falando aqui e ndo tinha reparado que a ligacao caiu. Entdo, vou
voltar para o comego.
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Eu dizia aqui que, quando analisamos as despesas da Cielo e os gastos totais, temos
feito algumas exclusdes importantes, para verificar melhor o comportamento da conta.

A primeira delas, do lado do custo, é que excluimos o fee de bandeira, totalmente ligado
ao volume, para deixar essa comparacao mais pura. Também excluimos o contrato de
prestacdo de servico com 0s bancos, um item novo no custo desse ano, que no ano
passado era contabilizado como redutor de receita. E também excluimos o montante de
amortizacado de subsidio. Especificamente porque na virada do ano de 2019 para 2020,
nods decidimos ser bem mais restritivos na concessao de subsidios.

O que estamos vendo, e temos a informacao disso no nosso release desse trimestre, é
que a amortizacao deste ano é consequéncia das decisfes de subsidio do ano passado.
Para que tenhamos um comportamento que figue melhor para vocés projetarem na
conta, excluimos essa variavel de amortizacdo de subsidio e todos os nimeros estéo la
No Nosso release.

Também excluimos desta conta eventos ndo recorrentes que tivemos no trimestre. Uma
perda operacional, que foi 0 primeiro ponto que esclarecemos na primeira pergunta da
conferéncia.

Tivemos também um ajuste de contas do contrato de incentivo anterior que tinhamos
com os bancos. Tivemos uma baixa de equipamentos de POS danificados. Tivemos um
incremento da PDB para aluguel.

Por isso, quando olhamos para as contas, Gustavo, chegamos a uma conclusdo um
pouquinho diferente. Quando eu olho para esses gastos totais e faco essas exclusdes,
tentando dar um ndmero mais fundo para vocé, eu chego em uma reducéo, ano contra
ano, de 2T de 2020 contra o0 2T de 2019, de 5,4%. Com relagéo ao trimestre passado,
uma estabilidade, um pequeno crescimento de 0,4%.

Se olharmos somente para a parte das despesas, que vocé comentou, e tirasse esses
itens que eu citei aqui, teriamos uma reducdo ano contra ano, na ordem de 16%.

Infelizmente, Gustavo, o comportamento dessas contas leva a todas as outras variaveis
gue eu falei. Tem item que se relaciona ao volume, excluimos, o item de subsidio, que
tem uma dinamica prépria que esta bem explicada do nosso relatério e excluimos ele
da conta também. E tem alguns one-offs, que listamos todos em nossos relatérios, para
que a excluséo seja feita. Fazendo esse ajuste, temos uma boa performance do lado
dos gastos totais.

Paulo Caffarelli:
Gustavo, eu vou responder a segunda pergunta, com relacdo a questdo do crédito.
Primeiro, é importante o fato de a Cielo pertencer a dois grandes bancos de varejo do

Brasil anos atras. Quando o MDR era muito significativo, quando era uma coisa isolada
junto com o aluguel, ndo fazia muito sentido uma adquiréncia pura, com é caso da Cielo,
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ter operacdes de crédito, até porque havia 0os seus bancos provendo esse tipo de
solucéo.

Com o passar do tempo, principalmente a partir de 2015, com a transformacéo digital,
quando vocé olha hoje a estrutura de resultado de uma adquirente, é dificil vocé separar
o0 MDR de aluguel, venda e comodato, de produtos de pré-pagamento e de crédito.

Quando eu falo crédito, falo de crédito ndao performado, de receber isso ndo performado.
Vocé vai observar que tem todos o0os movimentos que nos estamos fazendo,
estruturando uma éarea especifica de crédito, criando metodologia, criando andlise de
segmento, criando analise de risco, nés estamos nos preparando para entrar
efetivamente no crédito, no crédito nao performado.

Temos uma base de 1 milhdo e meio de clientes, temos clientes que estao conosco ha
10, 20 anos e que temos total tradicdo de negdcio com esses clientes.

Eu quero de antemdo te antecipar que nos seremos extremamente conservadores na
constituicao desse tipo de crédito. Nés ndo somos banco ainda, entdo tenho que te falar
0 seguinte: vamos trabalhar nesse sentido, ndo vamos parar por ai, ja estamos
desenvolvendo outros desenhos para ficarmos com uma robustez melhor em relacao
ao crédito, seja sob a 6tica da concepcédo do crédito, da metodologia, da boa analise,
da concessdo do crédito, seja sob a Otica da captagdo, a custos que nos de
competitividade.

Com relacdo ao que vocé perguntou, com relacdo aos economics para este ano,
optamos por trabalhar com nada nesse momento, a proje¢do de impacto disso agora.
NG6s vamos trabalhar sempre com o ano de 2020, até porque esse ano é um ano de
ajuste dessa estrutura nova que nés estamos fazendo.

Mas para quem tinha 18% de penetracdo de crédito, quando vocé olha um concorrente
nosso com 55%, nos ja batemos 29% e devemos fechar esse ano com 35%, 36% de
penetracdo. Ja € um grande avango para uma empresa que nunca, de certa maneira,
trabalhou ligada a essa parte de produtos de antecipacdo de recebidos ou mesmo
crédito ndo performado. E isso Gustavo.

Gustavo Schroden:

Otimo, obrigado Gustavo e Caffarelli. Caffarelli, se eu puder sé fazer um follow-up nessa
guestao do crédito. SO para eu entender, ndo ficou muito claro para mim se vocé ndo
precisa ter uma estrutura de banco para fazer esse crédito e segundo, quais seriam as
direcBes de entrada das operacdes?

Paulo Caffarelli:

N&o, eu ndo preciso ter uma estrutura de banco. Na verdade, eu posso trabalhar com
parceiros nesse processo e eu posso trabalhar com fund tanto do parceiro quanto fund
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nosso com relacao a isso. Isso é uma questado discricionaria, e ao longo do tempo, nés
vamos avaliar como iremos trabalhar neste sentido.

Mas o que eu te adianto também é o seguinte: esse € um passo a mais, esse € um
degrau a mais para operarmos nesse sentido. Muito mais importante do que isso, na
verdade, € irmos analisando no desenvolvimento dos nossos trabalhos, o que
precisamos realmente como uma empresa de adquiréncia pura, quais sdo 0S passos
gue nés teremos que ter dentro da Cielo para sermos cada vez mais competitivos sobre
a Otica do crédito. Entéo eu estou dizendo que eu estou feliz, eu acho que nés tomamos
0S primeiros passos, outros passos serao tomados ainda este ano e nds iremos anunciar
na época oportuna.

Mas isso mostra o seguinte: nés ndo podemos ficar mais trabalhando sé sob a 6tica de
adquiréncia pura. Uma empresa de adquiréncia pura no Brasil hoje, s6 trabalhando a
adquiréncia ela ndo sobrevive. Ela tem que ser arrojada, ela tem que ter solugdes
tecnolégicas, ela tem que ter solu¢des de crédito, ela tem que ter produtos adicionais
agregados na cadeia do sistema de pagamento, ela tem que ter tecnologia e assim por
diante.

Gustavo Schroden:
Otimo, muito obrigado.
Renan Ikemoto do Santander:

Boa tarde. Obrigado pelas explicagfes. Eu tenho uma duvida sobre a evolugéo da base
de clientes. Nés vimos uma queda de 137 mil clientes no trimestre, vocés podem dar
um pouco mais de cor o quanto disso € mortalidade e o quanto disso é inatividade
mesmo de clientes, o quanto que isso poderia voltar com a retomada da economia? E
s6 um follow-up na parceria com o WhatsApp, tem alguma previsédo de liberagdo do
Banco Central? Obrigado.

Gustavo Sousa:

Eu vou comecar com pela primeira pergunta e com relacdo ao WhatsApp, eu vou passar
para o Caffarelli. Entdo, com relagéo a primeira pergunta, nds temos dois efeitos, a tua
pergunta é com relacao ao segundo efeitos, deixa sé eu comecar pelo primeiro.

O primeiro € o seguinte: como eu comentei aqui anteriormente, n6s tomamos uma
postura bastante mais restritiva com relacdo a concessdo de subsidios em
equipamentos vendidos. Essa postura mais restritiva se refletiu no volume de
equipamentos vendidos menor. Entéo, pelo lado de reposicdo de base de clientes, pela
entrada de novos clientes por equipamentos de venda, ndés estamos em um ritmo menor
do que o ano passado e isso impacta a base de clientes sim. Do outro lado, nés temos
o lado de saida de clientes. Essa saida de clientes, € melhor eu caracterizar essa
métrica, ela mostra a base de clientes que fizeram pelo menos uma transacado nos

Gltimos 90 dias.
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Na maior parte dos casos Renan, sao clientes que ficaram com inatividade, e ndo uma
imortalidade efetiva. Até porque, nds jA comecamos agora nas primeiras semanas de
julho, a notar o inicio de recuperacao dessa base. NGs ja vimos um uptick na métrica de
base de clientes nesse comec¢o de julho, OK? Com relagdo a segunda pergunta, eu
passo a palavra para o Caffarelli para falar do WhatsApp e questéo regulatéria.

Renan Ikemoto:
Esta bem.
Paulo Caffarelli:

Renan, boa tarde. Logo que o Banco Central pediu para que nds pardssemos a
operagdo para ele poder ter um conhecimento maior da operagédo do WhatsApp, duas
coisas importantes: primeiro, o WhatsApp hoje esta sob, embaixo, do arranjo ja
aprovado pelo Banco Central, pelas bandeiras Mastercard e Visa neste primeiro
momento. Ent&o, tdo logo o Banco Central chamou a Mastercard e a Visa, eles levaram
toda a documentagéo la, documentacéo inclusive onde boa parte ja € do conhecimento
do proprio Banco Central por causa da aprovacao do arranjo, foi aprovado inclusive um
més atras.

Na pratica, n0s estamos agora aguardando uma posicao final do Banco Central para,
na verdade, direcionar a aprovagcdo com relacdo a operacao. O que eu posso dizer é
gue nés temos um otimismo grande de que isso vai acontecer logo, até porque 0 mesmo
arranjo que esta estruturado com WhatsApp, é 0 mesmo arranjo de varias empresas no
Brasil de pagamentos que ja se utilizam dele, entdo ndo vemos, digamos, muita
complexidade em relacdo a isso.

Mas a palavra final vai ser sempre do regulador e também preciso deixar bem claro aqui
gue nés entendemos e respeitamos absolutamente esse papel do regulador de poder
entender, de forma complexa, toda a operacdo justamente porque é mais um ente de
pagamento que operara dentro do Brasil.

Entdo nés estamos em um trabalho de ja oferecemos todas as informacdes e estamos
aguardando. Nao da para prever para vocé se vai ser perto, se vai ser logo ou vai
demorar um pouco, mas eu diria para vocé que eu estou bem otimista de que logo
teremos essa aprovagao.

Renan Ikemoto:

Perfeito, foi claro. Obrigado.

Karina Martins, Citibank:

Bom dia. Obrigada pela oportunidade de fazer perguntas. Eu tenho duas perguntas, a
primeira é relativa ao Cielo Pay, aos produtos que vocés estdo lancando. Nos temos

18

MERCADO Sustainability Indices
2019 SNAFROMERM 1 CIEaeny wer Futh et o




CIFLY F"""_
@NO‘VO Jaw Jones

ISEB3

Transcricdo da Teleconferéncia
Resultados do 2T20

Cielo (CIEL3 BZ)

29 de julho de 2020

visto varios M&As no setor, tanto que a PagSeguro anunciou essa semana mesmo uma
nova aquisicao, e nés gostariamos de saber da posicdo de vocés, como estd isso, se
tem algum pipeline ou se vocés estdo mais focados em desenvolver os produtos
internamente mesmo.

A minha segunda pergunta € em relacdo ao PIX, se vocés sabem se o preco da
transacao vai ser definido por condicbes de mercado ou se vai ser regulado e se vocés
tém algum update nesse sentido. Obrigada.

Gustavo Sousa:

Karina, muito obrigado pela sua pergunta. Eu vou comecar pela primeira e vou pedir
para o Caffarelli fazer a segunda. Entdo com relagdo a novos produtos, primeiro, n0s
temos o proprio Cielo Pay que é um langamento interno, € uma medida muito forte de
projetos e lancamentos de novos produtos. Fizemos questdo até de destacar isso aqui
no nosso material guando mostramos aquele historico de relagédo de produtos.

Com relagdo a M&A, nés temos um pipeline sim. N6s temos alguns segmentos de
produtos que foram identificados como prioritarios e acompanhamos alternativas. No
momento, ndo materializamos nenhuma negociagdo nem nada que esteja no ponto de
divulgar para o mercado. Mas temos um pipeline, acompanhamos e pretendemaos, na
nossa expansao de produtos usar esses dois recursos, tanto o desenvolvimento interno
gquanto explorar eventuais M&AS.

E agora eu passo a palavra para o Caffarelli para tratar a pergunta com relagédo ao PIX,
com relacdo a previsdo de quando sera estabelecido o preco das transacdes. Por favor,
Caffarelli.

Paulo Caffarelli:

Na verdade, Karina, entre agora e novembro, tem uma série de coisas ainda para serem
definidas ainda com relacdo ao PIX. Embora o Banco Central j& tenha definido mais ou
menos O prego por transacéo, ndo temos como afirmar nada nesse momento com
relagdo a isso porque em um primeiro momento, 0 preco sera definido pelo préprio
Banco Central. Se isso vai mudar no decorrer do tempo, nés teremos que aguardar uma
posicdo do Banco Central, do regulador. N&o temos nesse momento nenhuma
informacédo adicional para isso. Ja estamos trabalhando, s6 para vocé ter uma ideia
nesse momento, com o custo que foi fornecido pelo Banco Central.

Karina Martins:
Otimo. Obrigada.

Paulo Caffarelli:
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Deve haver novidades no decorrer do tempo. NGs vimos discutindo, seja junto & ABECS,
junto ao Banco Central, a Associacdo das Empresas de Pagamentos. Tem uma série
de dados que ainda precisam ser clareados até a implementacéo dele.

Karina Martins:
Esté 6timo. Obrigada.
Eduardo Rosman, BTG Pactual:

Boa tarde a todos. Duas perguntas, a primeira sobre a Cateno. Nés vimos que pelo
segundo trimestre seguido tiveram um aumento grande de contestacdes de clientes, se
vocé pudesse falar para gente quando vocés esperam que isso normalize e qual é o
controle das margens da Cateno que vocés tem, s6 para tentar ter uma ideia de qual
deveria ser uma margem mais normalizada da companhia para frente.

E a segunda pergunta € sobre a estratégia no segmento de empreendedores. Nés vimos
gque vocés estdo ganhando share no segmento de varejo e empreendedores, mas eu
gueria entender para o long tail especificamente. Vocés estdo diminuindo naturalmente
0s subsidios, qual é expectativa ali? Vocés acham que vocés tém custos suficientes
para competir nesse segmento ou ndo? Obrigado.

Gustavo Sousa:

Rosman, obrigado pela pergunta. Comecando aqui por Cateno. NGs tivemos, tanto no
1T quanto no 2T, um aumento de contestagdes. Isso acontece especialmente nesse
momento de crise, quando temos boa parte das transa¢fes do mercado sendo feitas
em e-commerce ou modalidades dessa natureza. Realmente, € um montante acima
daquilo que entendemos como ideal. A Cateno estad tomando uma série de medidas
para trazer esse nUmero para um patamar mais préximo ao que era no ano passado.

Embora eu ndo va te dar aqui o indicativo de qual é a margem projetada para a Cateno
apos uma recuperacao, eu prefiro ancorar esse numero com vocé mais na performance
do ano passado. O que estamos vendo, tanto na Cielo quanto na Cateno, é que esse
numero do 1T e do 2T nao reflete o resultado estrutural da Cielo nem da Cateno.

E um movimento atipico, estamos passando por isso e tdo logo seja superada essa
crise, nés devemos ter uma Cateno retornando para patamares tanto de contestacdes
guanto margens, mais similares ao que a gente viu ano passado antes do inicio dessa
crise.

Com relacéo ao segmento de empreendedores, eu vou comentar aqui e o Caffarelli pode
ficar & vontade para complementar. No ano passado, no final do ano passado, quando
tomamos a decisdo de mais restricdo na concessao de subsidios, nés ja sabiamos que
esse segmento, que nds abririamos mao de um pouco de share de segmento. Inclusive,
deixamos muito claro que a grande prioridade para o ano de 2020 era o crescimento
especifico no varejo.
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Entdo temos vivido um pouco disso sim, Rosman. Estamos abrindo méo de share em
empreendedores, temos subsidiado menos. Agora podemos contar aqui com a
alternativa de comodatos, que sdo coisas que o Caffarelli comentou aqui na abertura,
mas o fato é que a concorréncia continua trabalhando com volume de subsidios
importante e que nds ndo estamos tao agressivos assim. Entdo a tendéncia para os
proximos periodos é que nés tenhamos mais crescimento no varejo do que
especificamente no long tail; no SME do que especificamente no long tail.

Paulo Caffarelli:

Gustavo, eu queria sé de acrescentar 0 seguinte: primeiro, uma empresa do tamanho
da Cielo e com a nossa capilaridade hoje, praticamente em todos 0s municipios do pais,
€ muito importante que tenhamos em nosso portfélio produtos tanto para grandes
contas, para o varejo médio e para o pequeno empreendedor.

NGs tivemos uma excelente experiéncia com o pequeno empreendedor, mas como 0
Gustavo falou, o preco do subsidio estava ficando muito alto. As vezes, nds vendiamos
a maquina, a maquina nao era ativada e vocé perdia aquele dinheiro que tinha colocado
la.

Entdo o que nés estamos fazendo hoje € o seguinte: nés temos 0 nosso canal préprio,
nossos hunters, ndés temos o0 nosso canal de parceiras, nés temos bancos, Banco do
Brasil, Bradesco, Caixa, que fazem prospeccao e credenciamento para nés, entdo nos
continuamos atuando. Eu acho interessante que, mesmo cortando o subsidio, nos
temos uma performance bastante interessante.

Muitas vezes, essa maquina faz parte de um pacote, e esse pacote acaba, de certa
maneira, ajudando a pagar o custo dessa maquina para o pequeno empreendedor.
Entdo nds continuamos acreditando nesse mercado, tanto é que o WhatsApp vem como
um refor¢o nosso para esse mercado e nds entendemos que a Cielo pode ser mais um
player significativo nessa operagao.

Eu estou bastante otimista, porque esse segmento tem 25 milhdes de clientes, de
empresas que ainda ndo se valem de um POS ou de uma solucdo de pagamentos
digitais, e vimos caminhando bastante forte por isso, principalmente por conta da nossa
capilaridade.

Eduardo Rosman:

Otimo, Caffarelli e Gustavo, muito obrigado.

Eduardo Nishio, Plural Genial Investimentos:

Boa tarde a todos. Duas perguntas também, a primeira em relacdo a estratégia da

Empresa. De certa forma, essa crise ressaltou um pouco a necessidade de mudancas.
Vocé teve o primeiro prejuizo historico da companhia, a estratégia j& de volumetria
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aparentemente mudou ao longo do caminho, estd mais focada agora no meio da
piramide, uma rentabilidade melhor.

E eu, vendo esses produtos novos que vocés estdo trabalhando, de crédito, cartdo pré-
pago, eu queria saber como vocés vem, a crise deve ter feito vocés pensarem um
pouquinho mais sobre as mudancas, como vocés veem a empresa daqui alguns anos,
com todos esses novos produtos que vocés estdo tentando implementar? Vocé tem o
Open Bank entrando, tem WhatsApp, que eu acho que é uma ideia sensacional, mas
vocés vao tentar fazer um eco sistema um pouco mais para P2P, vocés vao tentar entrar
nessa parte de banking, vocés vao competir com o Bradesco, com o Banco do Brasil,
gue tem esses produtos também, que estdo tentando implementar essa parte digital,
vocé tem o aval deles? Porque eles sdo os controladores de vocés.

Eu gostaria de saber um pouco dessa dindmica que vocés estdo olhando para frente
em relacdo a estratégia da empresa porque as coisas mudaram bastante, entendo que
0 mundo esta muito mais digital. Eu acho interessante esses novos produtos que vocés
estdo trabalhando.

E a minha segunda pergunta em relagdo ao WhatsApp, o que eu acho um produto
interessante. Nés tivemos com o Banco Central e aparentemente, a nossa visao € que
0 Banco Central estd muito mais preocupado ndo s6 em entender um pouco do
esquema de fees etc., mas muito mais na relevancia do WhatsApp em relagdo ao
namero de clientes que eles tém e a relevancia de vocés em relacdo ao mercado que
vocés dominam hoje, em torno de 50% de volumetria. E o fato de ser um arranjo
fechada. Eu queria saber de vocés se essa realmente é a preocupacao que VOcés veem
do BC em aprovar esse produto.

E talvez agora, acho que ontem saiu, 0 CADE também esté indagando mais questfes
com relagdo a esse ponto, se vocés veem alguma coisa do CADE também em relagéo
a esse produto. Muito obrigado.

Paulo Caffarelli:

Esta bem. Eduardo, com relacdo a estratégia eu tenho falado desde que eu cheguei
aqui o seguinte. Primeiro, deixe-me bem clara uma questédo aqui: a Cielo, sendo uma
empresa de capital aberto, tem a participacdo do seus controladores por meio do nosso
Conselho de Administragéo.

E eu tenho que ser muito justo aqui, tanto com o Bradesco quanto com o Banco do
Brasil, que nos temos total liberdade para poder fazer qualquer tipo de investida em
termos de crédito, seja antecipacdo de produtos performados, seja antecipacdo de
crédito nao performado.

Podemos inclusive abordar do préprio Banco do Brasil e do préprio Bradesco, eles
sabem que se tiverem que perder um cliente, que percam para a gente. Isto esta muito
bem definido e nés temos total apoio e um respeito muito grande, digamos, das regras
de governanca corporativa. Esse € um ponto bastante importante para deixar claro aqui.
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O segundo ponto é que o COVID trouxe uma aceleracdo da transformacao digital no
Brasil e ndo tinha como ser diferente em relagcdo as adquirentes. Eu vou ser muito
sincero com vocé, eu acho que a adquirente ganhou um protagonismo, as adquiréncias
ganharam protagonismo nessa crise porque na verdade, nés tivemos que viabilizar uma
série de pagamentos que, de um dia para o outro, passaram a ser a solucdo de muitas
empresas que estavam com a suas portas fechadas.

Diferente, como eu falei, a maquininha vai acabar um dia, um dia vai acabar. Entdo o
gue eu quero dizer para vocé é o seguinte: nos precisamos fazer muito bem feito o
nosso BAU, nosso business as usual, muito bem feito, tendo cada vez (inaudivel),
surpreendendo cada vez mais o cliente, a experiéncia que o cliente vai ter conosco.
Para mim é fundamental, € uma regra de sobrevivéncia.

Mas tivermos tudo isso e ndo cuidarmos da transformacdo digital, morremos ali na
frente. Entdo o que nés estamos fazendo hoje é um trabalho concomitante. Uma parte
do time cuida do BAU, uma parte do time cuida do operacional. Melhorou a NPS,
melhorou a queda do volume de ligagbes no call center, melhorou o pessoal que liga
para o help desk, o tempo de resposta nossa melhorou bastante, etc.

Mas concomitantemente a isso, temos a solugdo como estamos fazendo agora que é o
Cielo Pay, temos parcerias como a da Ambev ou do préprio WhatsApp e outros que
anunciaremos em breve. Temos que criar solugbes para agregar valor a todos os
segmentos. Nos temos uma especialidade muito forte na Cielo para atuagcao em grandes
contas. Pode ter certeza de que, a agregacao de valor que a Cielo da para grandes
contas, nenhum outro adquirente consegue as mesmas condi¢cdes que nés temos para
grandes contas, e esse € um diferencial comparativo para nés que tem nos ajudado
bastante.

No varejo, vocé tem que vir com solugdes rapidas, conciliagdes, trafego, logistica na
entrega da maquina, logistica na manutencdo da maquina, e nés temos um privilégio
em tudo isso porque poxa, nds temos quase 14.000 agentes espalhados por todo Brasil.
Quando soma Caixa, BB e Bradesco, temos mais de mil hunters nossos préprios
fazendo prospeccdo. NOs temos uma série de empresas parceiras que fazem
credenciamento para nés que sdo remuneradas nao pelo credenciamento, mas sim pelo
volume que elas trazem para nés no nosso dia a dia.

Entéo, (inaudivel) ndo existe mais no futuro uma empresa de adquiréncia pela sua
guestao tradicional. O que vai valer no futuro é a solugéo e a solugdo e a manutengéo
que vamos prover nossos clientes, ndo dentro da nossa expectativa, mas dentro das
necessidades deles, que serdo necessidades diferentes conforme o segmento que nés
estivermos atendendo naquele momento.

Entéo, precisamos nos reinventar, e eu acredito que nés ja estamos nos reinventando.

Eu volto a dizer para vocé, eu acho que foi uma chancela muito legal quando o Facebook
escolhe a Cielo para ser o seu parceiro aqui do Brasil.
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Eduardo Nishio:

Perfeito. S6 fazendo um follow-up nessa questao, vocés realmente, pelo que eu entendi,
pelos produtos, cartdo pré-pago, digital banking, ewallet, etc., vocés estdo tentando
entrar também no P2P?

E talvez uma pergunta um pouco mais de posicionamento da empresa, até entdo vocés
foram muito mais voltados para o0 P2M, no P2P vocés nao tem essa capilaridade. Como
vocés pretendem destacar? Nds temos os competidores de vocés também entrando
nesse mercado, sdo novos também nesse mercado, até um mais no long tail, mas € um
esfor¢co enorme na empresa.

Paulo Caffarelli:

Eduardo, primeiro, o arranjo do WhatsApp é aberto, ele ndo é um arranjo fechado. Ele
€ um arranjo igual, € um arranjo aprovado pelo Banco Central, um arranjo aberto que é
responsabilidade da Visa e da Mastercard. E hoje, eu ndo vou citar aqui, mas tem N
empresas grandes, muitas ligadas com o Cielo Pay, que hoje podem, ja fazem esse tipo
de transferéncia.

Eu acho que o Banco Central esta bastante preocupado e as duvidas estdo sendo
esclarecidas pelo tamanho do WhatsApp, mas eu vou te dar o nimero aqui. Nos
achamos que até o final do ano, ndo teremos 100 milhdes de transacdes transferidas,
seja no P2P seja no P2M. E um processo que ainda vai demorar um tempo para ele
poder estar alavancando.

Trabalhar no P2P é uma obrigacdo nossa, tanto é que o Apple Pay hoje, o nosso Cielo
Pay hoje, na verdade néo é o Apple Pay desculpa. O Cielo Pay hoje ja permite esse tipo
de transacao entre pessoas, uma vez que as duas ja estejam cadastrados no nosso
Cielo Pay. Entdo n6s ndo podemos mais ficar no nosso cliente, Eduardo. Nos temos
qgue ir até o cliente do nosso cliente. Eu acho que esse € um preceito que nés
adquirentes temos que adotar a partir de agora.

Eduardo Nishio:

Perfeito, entdo o WhatsApp é um arranjo aberto, entdo acho que ndo deveria de ter tanto
problema com BC.

Paulo Caffarelli:
E um arranjo aberto.

Eduardo Nishio:
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OK, muito obrigado.

Victor Schabbel, Bradesco BBI:

Boa tarde. Obrigado pela oportunidade, boa tarde para os demais ouvintes também. A
minha pergunta € mais mundana, € com relacdo ao Receba Répido e ao crescimento
da participagcdo do produto ou da funcionalidade no trimestre e a contribuicdo para o
revenue yield que foi relativamente pequena sequencialmente mesmo com esse grande
incremento. A que vocés atribuem essa contribuicAo menor mesmo com uma expansao
td0 maior do produto? E uma estratégia de preco, de proximidade com o cliente, de
simplificacdo da precificagcdo, enfim, s6 para ouvir de vocés um pouco o que justificaria
essa contribuicdo menor ao revenue yield vindo de uma penetracdo tdo maior do
Receba Rapido. Obrigado.

Gustavo Sousa:

Obrigado pela pergunta. Vocé iniciou quase respondendo a sua pergunta, que €,
primeiro de tudo, essa expansao € voltada a um trabalho muito focado do time
comercial, em especial nesse momento de pandemia. O que nés vimos € que,
felizmente, a modalidade de visita virtual, digamos assim, fazer um video ou call com o
cliente, permitiu que mais clientes fossem abordados em um dia e como nés priorizamos
bastante a oferta do Receba Rapido, acabamos tendo uma conversao muito grande.

Quanto a precificacao Victor, é exatamente o que nés estamos fazendo. NOs estamos
acompanhando como cada concorrente esta colocando os seus produtos no mercado e
tentando oferecer uma precificagdo conjugando o preco do Receba Rapido, o MDR e o
aluguel gue seja compativel com a concorréncia.

E por esse motivo que, quando vocé olha o yield, vocé n&o viu um impacto na variavel
preco grande, porque o prec¢o do todo tem que ser adequado a aquilo que a concorréncia
esta fazendo. Entdo essa penetragdo vem dessas duas estratégias, um foco muito
grande nisso e também um preco bastante adequado segmento por segmento aquilo
gue a concorréncia esta fazendo.

Victor Schabbel:
Excelente, Gustavo. Obrigado.
Domingos Falavina, JPMorgan:

Bom dia a todos. Obrigado pela oportunidade da pergunta. Eu serei rapido, porque eu
imagino que vocés devem ter um call em inglés comecando daqui a pouco. A minha
duvida é meio que de posicionamento estratégico. Muita coisa, para nds aqui, para uma
parte dos investidores, parece que a Cielo mudou muito de estratégia. Ela tem uma
heranca de gestdes passadas que tem muito a ver com vocés. Mas o ponto é assim,
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parece que pelo discurso de olha, vamos gastar menos com subsidios, que o long tail
que até um ano e meio, dois anos atras, era o foco, e parece que ndo serd mais tanto
porgque obviamente vocé tem que desembolsar um caixa grande para comprar ele.

O large corporate, pela reducdo de pré-pagamento, ou vocés sabem que é um foco,
mas pela reducdo, pelo aumento de spread, presumo que Vocés estejam priorizando
lucratividade em relacdo a subsidio, enfim, isso obviamente vai reduzir o teu volume
com large corporate que parece que foi parar no Santander, pelo volume que cresceu
la.

Entdo, minha pergunta é: quando vocés fazem um benchmarking versus a concorréncia,
vocés olham quem esta indo bem, a Pags é um long tail, ndo é |4 que vocé quer ir. A
Stone, por exemplo, esta indo bem no que parece ser mais o seu core de SME. A
diferenca de lucratividade, o seu retorno € tranquilo, mas o resultado foi ruim.

Quando vocé compara e ‘benchmarka’, vocé fala “a nossa receita versus a Stone”, ou
quem quer que seja que vocés acreditam que esteja fazendo bem, a maior parte da
diferenca de lucratividade esta vindo de receita, entdo teremos que aumentar preco;
esta vindo de custo, nosso custo de transagao; esta vindo de subsidio. Exatamente onde
esta o delta, e como vocés pretendem fechar esse gap? E R$0,5 bilhdo de subsidio que
saiu?

Porque o crédito que vocés falam n&o é o motivo de lucratividade maior do principal
concorrente, ele é a antecipacao do recebivel de quem estéa travado. Entéo talvez seja
uma opcao vocés irem atrds de antecipar todo mundo. Mas o produto bancério nao
justifica tudo. Eu queria entender exatamente a estratégia em cada linha.

Paulo Caffarelli:

Esta bem. Eu vou comecar, Domingos, e o Gustavo depois complementa com os dados.
Primeiro, eu gostaria de te dizer o seguinte: quando nds viemos na Cielo, a Cielo tinha
perdido 50% que ela tinha de varejo, ela bateu 30. E se nds nédo tivéssemos mudado a
maneira de voltar para o jogo, adequando o pre¢o da Cielo, nés podiamos estar
chegando ao final desse ano com quase 10% de mercado de varejo, o que néo faz o
minimo de sentido em uma equacado quando vocé tem uma predominancia de contas
de grandes contas, principalmente para nés que ndo temos um banco diretamente em
cima da gente.

Entdo, o que eu quero te dizer é o seguinte: n0s temos hoje, nossa estratégia foi a
correta no ano passado, nés voltamos para o jogo, nés seguramos a onda do varejo, 0
varejo voltou a crescer, nés aumentamos market share por dois meses consecutivos,
isso ndo acontecia desde 2016. Nés crescemos base de clientes, 0 que ndo acontecia
desde 2016, ndés crescemos volume, nés melhoramos em 400% o NPS da nossa
Empresa. Entdo, fizemos um primeiro movimento.

O segundo movimento, vocé acabou de definir. Na verdade, € o movimento agora do
seguinte: eu preciso apresentar rentabilidade para 0s nossos soécios. Entéo,
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rentabilidade para o0 nosso sécio seria 0 seguinte: tem conta que quando vocés soma o
interchange, quando vocé soma o fee de bandeira e vocé soma custos operacionais,
custo de processamento, ele ja fica mais caro do que a taxa que eu estou cobrando.
Entédo esse cliente, infelizmente nés ndo temos condigcbes de manter. Se algum outro
adqguirente que tem praticamente os mesmos custos que nés, tem condi¢cdes de manter,
€ problema dele.

O nosso aqui, efetivamente estamos fazendo um trabalho forte para podermos ter uma
estrutura de receita bastante adequada a nossa capacidade que nés temos hoje de estar
em todo pais, de ter produtos, ter um portfélio completo que atenda desde o
empreendedor do varejo e de grandes contas, e continuar avangando nisso em uma
equacao que faca sentido. Entdo, caminhamos bem nisso, eu acho que nos estamos no
caminho certo, a nossa estrutura de custo estd sendo muito mais adequada a essa
realidade nova, a renegociacdo que nos fizemos com os bancos em relagdo a
incentivos, isso para nés foi importante. Houve uma sensibilidade dos bancos que, se
vocé olhar a adquiréncia do passado para agora, nos tivemos uma reducéo de mais de
60% em termos de MDR. Entdo —

Domingos Falavina:
Quanto em incentivo, Caffarelli? Desculpe se eu perdi, é que falhou a ligacéo.
Paulo Caffarelli:

Conseguimos uma reducao de MDR, ao longo dos ultimos, sei la, de 2013 para c4, de
mais de 60% em relag&o ao preco. Se vocé fizer uma pesquisa no mercado de todos 0s
adquirentes vocé vai chegar a esse valor. Entdo o que nés estamos fazendo agora,
como eu te falei, é readequando essa estrutura de receita e outro ponto absolutamente
importante: a Cielo tem que ser do tamanho da capacidade que se ela tem de gerar
resultado.

Entdo se a Cielo de 4 hilhdes é uma, a Cielo de X bilh&es hoje é outra. O que nos
estamos fazendo exatamente nesse momento é readequando a nossa empresa, seja
por OBZ, seja por uma reestruturacéo de estrutura, de forca de vendas, etc., para que
haja para sermos mais competitivos e mais eficientes. Eu acho que o Gustavo pode
colocar alguns nimeros a mais para nos ajudar nessa discusséo.

Gustavo Sousa:

Esta bem, eu vou falar muito rapidamente, s6 recheando o que o Caffarelli falou porque
nés realmente temos daqui a pouco um call em inglés. Entdo se eu pudesse falar em
bullets aqui Domingos, no segmento de grandes compras, a estratégia é rentabilizar
mais.

No segmento de empreendedores, inclusive esta no nossos release, Domingos, tivemos
amortizacao de subsidios, (inaudivel) do ano passado, de R$76,9 milhdes no 1T e R$60
milhdes no 2T.
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So6 para fins de comparacéo, a concessao de subsidios no 2T foi de R$100 milhdes, o
gue eu chamo de praticamente zero. Entdo vocé vé, um montante de R$70 milhdes,
R$60 milhdes por trimestre ainda de amortizagédo de subsidios. Isso, pelo prazo normal
do ano que vem ndo deve mais estar la.

Na parte de gastos, nés temos feitos alguns avancos. Eu fiz os comentarios aqui em
uma resposta sobre gastos tirando efeitos ndo correntes e outros itens, nds vamos
continuar sempre com rodadas sucessivas de aplicacdo de OBZ.

E especificamente quanto ao nosso investimento nos Estados Unidos, na Cielo USA e,
por consequéncia, na Merchant e-Solutions, nés tivemos uma perda em Reais, um
prejuizo registrado na contabilidade em Reais, no 1T, na Cielo USA, de R$54 milhdes e
no 2T de R$87 milhdes.

Entao, se eu fosse resumir bastante aqui, para deixar nosso foco somente no varejo, no
meio da piramide, onde temos avanc¢ado bastante, o que temos que resolver além do
varejo é mais rentabilidade em grandes compras, passar por esse periodo ainda de
amortizacdo de subsidio remanescente de empreendedores, isso é questdo de tempo,
nés ja vamos chegar 4, continuar com o trabalho de eficiéncia e chegar a uma solucéo
estrutural para nossa subsidiaria nos Estados Unidos, que esta onerando bastante o
nosso resultado.

Domingos Falavina:

Gustavo, s6 para pegar, ordem de grandeza, Merchant e-Solutions, R$120 milhées no
somado, R$130 milhdes, uns R$250 milhdes de ajuda. E as contas deficitarias, que
vocés podem limpar do balango que dao prejuizo, isso € coisa de mais de R$200
milhdes, R$100 milhdes, R$500 milhdes? So6 para ter uma ordem de grandeza.
Gustavo Sousa:

Nés ndo abrimos esse nimero por segmento, infelizmente, Domingos. Nés temos um
trabalho de rentabilizag&o forte, mas nao abrimos a estratégia nem o P&L por segmento.

Domingos Falavina:
Est4 bem. Obrigado. Bom call em inglés para vocés.
Operadora:

Com licenca. Encerramos nesse momento a sessao de perguntas e respostas. Gostaria
de passar a palavra ao senhor Paulo Caffarelli para as consideragoes finais.

Paulo Caffarelli:
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Muito obrigado pela presenca de todos. Como eu falei para vocés, queria muito de
reforcar o foco na Cielo, ndo nessa Cielo que enfrentou, como todas os demais
empresas enfrentaram o COVID de uma forma cheia em abril, maio e junho, mas eu
gueria que nds observassemos uma Cielo que vem se reinventando a cada dia para
continuar sendo a grande lider desse segmento.

Entéo, eu agradeco a vocés. O nosso time todo de RI esté a inteira disposi¢ao, eu estou
a inteira disposicdo para qualquer esclarecimento que se fizer necessario no decorrer
do trimestre. Um abraco forte e muito obrigado pela atencao.

Operadora:

A teleconferéncia da Cielo estd encerrada. Agradecemos a participagdo de todos e
tenham uma boa tarde.

“Este documento é uma transcrigdo produzida pela MZ. A MZ faz o possivel para garantir a qualidade (atual, precisa e
completa) da transcricdo. Entretanto, a MZ ndo se responsabiliza por eventuais falhas, j& que o texto depende da
qualidade do audio e da clareza discursiva dos palestrantes. Portanto, a MZ néo se responsabiliza por eventuais danos
OuU prejuizos que possam surgir COm 0 UsO, acesso, seguran¢a, manutengdo, distribuicdo e/ou transmissdo desta
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transcri¢do. Este documento é uma transcri¢do simples e ndo reflete nenhuma opinido de investimento da MZ. Todo o
contetdo deste documento € de responsabilidade total e exclusiva da empresa que realizou o evento transcrito pela MZ.
Por favor, consulte o website de Rela¢des com Investidor (e/ou institucional) da respectiva companhia para mais
condigGes e termos importantes e especificos relacionados ao uso desta transcrigdo”
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