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Webcast de Resultados do 3T20

Moderador:
Bom dia. Vamos iniciar agora o nosso primeiro webcast de resultados da Boa Vista.

Antes de iniciarmos, farei rapidas consideracdes técnicas e legais. Este webcast esta
sendo gravado e traduzido simultaneamente. Os slides estdo sendo apresentados, no
nosso site de RI, na plataforma de webcast, e também pela plataforma do MZiQ.

Ao final da apresentacdo, teremos a sessdo de perguntas e respostas, e lembro a
todos que todas as perguntas deverao ser feitas por chat, através desta plataforma, do
lado esquerdo de suas telas, no icone de ‘mensagens’. As perguntas poderdo ser
enviadas durante a apresentacéo, e seréo lidas ao final.

Antes de continuarmos, esclare¢co que, eventuais declaragbes que possam ser feitas
durante este webcast, relativas as perspectivas de negocios da Companhia, projecdes
e metas operacionais e financeiras, constituem-se em crencas e premissas da nossa
administracdo, bem como em informagfes atualmente disponiveis para a Companhia.
Considerag0es futuras ndo séo garantias de desempenho. Envolvem riscos, incertezas
e premissas, pois se referem a eventos futuros e, portanto, dependem de
circunstancias que podem ou nao ocorrer.

Investidores devem compreender que condicdes econbmicas gerais, condicbes da
industria e outros fatores operacionais podem afetar os resultados futuros da Empresa
e conduzir a resultados que diferem materialmente daqueles expressos em tais
consideracoes futuras.

ApOs essas consideragdes, passo a palavra ao nosso CEO, Dirceu Gardel.
Dirceu Gardel:

Bom dia, e muito obrigado pela oportunidade dessa conversa com 0s senhores. Essa
€ a nossa primeira apresentacdo de resultados para o mercado. Estamos felizes e
orgulhosos pela nossa abertura de capital. Ela foi um sucesso, e nos transformou em
uma corporagdo sem um acionista controlador.

Destacamos que o valor da acao pés abertura tem se mantido acima do valor inicial.
Esse éxito é o resultado do esfor¢o de toda a nossa equipe. Equipe essa que eu tenho
a honra e a paixado em liderar.

No decorrer dessa apresentacao, galaremos de nossa estratégia, como enxergamos o
nosso negocio e como a disciplina de nossa atuagdo tem se transformado em
resultados que aqui serdo apresentados.

Lembrando que a Boavista desenvolve lideranca na area de analytics, tendo como
proposito dar maior fluidez ao mercado de crédito, auxiliando a economia brasileira.

Seguindo para o préximo ano, nossa estratégia esta fundada em quatro pilares. Ao
longo dos dltimos anos, nos focamos no intuito de sermos o lider em entregar ao
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mercado solu¢cBes analiticas com alto valor agregado, ajudando os nossos clientes na
tomada de decisdes e acelerando o seu crescimento.

Essa estratégia foi pensada e executada em consonancia com o atual momento que
atravessa o pais. Momento esse que se traduz em acesso a quantidades e variedades
cada vez mais diversificadas de dados e informacdes, seja com a implantagdo do
Cadastro Positivo, e caminhando para acesso a outras informacdes como, por
exemplo, proporcionar o open banking.

Mas o que fazer com tanta informac&o? E aqui que nos destacamos. Conhecemos
analytics, respiramos analytics. Temos capacidade de reunir esses dados, classifica-
los e transforma-los em variaveis que podem gerar modelos e algoritmos com
altissima capacidade de assertividade.

Esse € 0 nosso negocio. E fazemos isso aplicando as mais modernas técnicas
estatisticas e cientificas, com uso de inteligéncia artificial. Operamos com o sistema
Agile, de forma a colocar a disposicdo de nossos clientes poderosas ferramentas que
0s auxiliam a serem disruptivos e dindmicos e, portanto, a crescerem com maior
velocidade e de forma sustentavel.

E com base nessa estratégia que orientamos nossas acbes e esforcos que geram os
resultados que passamos aqui a demonstrar.

No proximo slide, para facilitar o entendimento de todos, aqui demonstramos como
analisamos a receita da Boa Vista. Ela esta dividida em dois grandes grupos: produtos
de deciséo e produtos de recuperacao.

A primeira linha do grupo de decisdo é exatamente nosso maior. E aqui que
dispendemos maior esfor¢co de inteligéncia analitica, e os senhores podem verificar
essa linha ja responde por 52% de nossas receitas, e seu indice de crescimento
supera os 44% nos Ultimos anos. Destaca-se ainda que, apesar dos impactos da
covid, ainda assim crescemos mais de 22% com relacdo ao ano passado.

A segunda linha refere-se a relatorios de informag&o. Produtos com conteudo apenas
informacional e que, em razdo da nossa estratégia, que é a migragcdo para produtos
com maior valor agregado, vém decrescendo sua participacdo e nossas receitas, mas
ainda hoje sao responsaveis por 25%.

A terceira linha refere-se as nossas solugbes de marketing, que ajudam nossos
clientes em off-sell, cross-sell, e a busca cada vez mais assertiva de clientes para os
nossos clientes. Atualmente, essa linha é responsavel por 6% da nossa, mas com
crescimento nos ultimos anos de quase 40%. Destaque-se, no entanto, que este ano,
em razdo dos esfor¢cos das empresas em manterem em seus negoécios, tem sofrido um
impacto no crescimento. Entendemos que, quando da recuperacdo do mercado, essa
linha de negoOcios serda muito importante para auxiliar nossos clientes em suas
retomadas de crescimento.

A quarta linha é a de servicos ao consumidor. Neste momento, ndo tem
representatividade em nossas receitas, mas, em mercados de mais avangados, essa
linha de negécio tem sido responsavel por 25% das receitas, e portanto integra nossa
estratégia para crescimento futuro.



BOAS

reocs| B3 LISTED NM

No que tange aos servicos de recuperacao, nessa parte de baixo, nossa solucbes
digitais tém ajudado nossos clientes a, de forma mais rapida, recuperarem seus
créditos. Essas solugfes digitais tém tido um crescimento relevante nos ultimos anos;
e este ano, apesar das politicas governamentais e atuacdo sem precedentes dos
credores em esforcos de renegociacdo de dividas, ainda assim essa linha cresceu
quase 30%.

Por fim, as soluc¢des fisicas de recuperacdo. Como o planejado, elas vém decrescendo
sua participacdo em nossas receitas, na medida em que migramos para solucdes
digitais. Eis que a recuperacdo digital agiliza a recuperacdo de crédito dos nossos
clientes.

Esse é um brevissimo resumo de nossos resultados. Para dar mais contexto de nossa
estratégia, chamo o Lucas, nosso VP de Negécios, e, em seguida, nosso CFO
detalhara nossos resultados numéricos.

Lucas Guedes:

Obrigado, Dirceu. Neste quadro, queremos dar um pouco mais de contexto sobre
analytics e Cadastro Positivo, e sua importancia para a Companhia.

Neste chart, fica claro que, com mais dados e mais inteligéncia, n6s criamos mais
valor para os nossos clientes. No gréafico superior, mostramos o ROI, o retorno sobre
investimento para nossos clientes, de acordo com a evolugdo da versdo dos nossos
algoritmos.

No passado, as empresas brasileiras tomavam decisdo apenas com o fato de o
consumidor estar atrasado no crédito ou n&o, na nossa lista de negativacdo, por
exemplo. Os nossos dados negativos somados aos novos dados positivos mudam de
maneira significativa como as empresas tomam deciséo.

A informagdo do positivo comecou a ficar amplamente disponivel para a nossa
Empresa apenas em novembro do ano passado. Utilizando toda a nossa inteligéncia
analitica, aplicada aos novos dados hibridos positivos e negativos, langamos em
janeiro deste ano a primeira versao do nosso score hibrido.

Continuamos utilizando métodos ageis aqui e, em nossa capacidade acelerada de
desenvolvimento de novos produtos, lancamos a segunda versdo do score hibrido,
com uma performance muito superior a anterior. I1sso ja aconteceu em abril deste ano.

J& estamos com a nova versdo desse algoritmo no forno, e cada geragdo que
lancamos é melhor que a anterior, discerne mais. Cada geracdo de novos produtos
gque criamos gera mais valor e impacta mais a decisdo dos nossos clientes.

Esse valor a mais € demonstrado na criagcdo de pipeline e na ado¢éo do produto pelos
nossos clientes. Esse é o produto que teve a curva de ado¢do mais acelerada na
histéria da Boa Vista. Neste trimestre, tivemos incremento de 20% do nosso pipeline
de produtos hibridos.

E a pergunta que fica aqui é como estamos fazendo isso. No grafico de baixo,
queremos dizer que mais dados e melhores informacdes significam melhores
decisdes, 0 que leva a um melhor ambiente de crédito, e ndo somente para a Boa
Vista, mas para o mercado de crédito como um todo.
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E € importante frisar que temos conseguido essa evolu¢cdo apenas com as
informagbes das instituicdes financeiras, que é o que temos disponivel até hoje.
Comecamos a recebé-las em novembro do ano passado, e as temos recebido
recorrentemente. O que podemos fazer com a chegada de dados de telcos, utilities e
outras € ainda mais revolucionario, e temos a expectativa de que esses dados
chegardo em 2021.

Cada grupo de empresas que decide compartilhar dados de comportamento de
pagamento dos consumidores com a Boa Vista nos permite ser mais claros, mais
assertivos e melhores nas nossas recomendacdes para nossos clientes. Nossa
estratégia esta alinhada no caminho de criacdo de mais valor para 0s nossos clientes.

Mudando de quadro, como é possivel tudo isso, e ainda mais, entregar essa inovagao
com a velocidade que o mercado precisa? O que temos feito ao longo dos ultimos
anos, e principalmente intensificado ainda mais é, basicamente, repensar por completo
o0 modelo de negdcios.

E, mais importante que tudo, o negdcio é feito por pessoas. Estamos muito focados
em ter o melhor time, e, mesmo durante a pandemia, contratamos e investimos em
treinamento para as nossas pessoas. Hoje, grande parte do nosso time tem trabalhado
no desenvolvimento agil de produtos, o que vem crescendo més a més, como pode
ser visto no grafico a esquerda.

Importante falar que ja temos 100% de nossos produtos, ndo existe nenhum produto
na Companhia que ndo esteja sendo desenvolvido nessa metodologia. Essa
metodologia € uma evolucao.

Ja no grafico a direita, vocés podem ver um aumento significativo dos nossos times
multidisciplinares, o que o mercado esta acostumado a chamar de squads. Estamos
com todos os produtos e os principais desenvolvimentos do nosso back office, que
garantem nosso atendimento aos clientes, sendo geridos por esses times nas squads.

Mudando para o proximo slide, queremos tangibilizar o que essa transformacgéo toda
significa em termos de entrega de resultados. Aqui, no primeiro gréfico, vocé pode ver
o tempo de entrega de features pode cadeia de produto dentro da Boa Vista. E aqui é
feita uma comparacédo entre 2018 e o que esta sendo entregue aqui nos 9M20. Fica
muito claro e evidente que, em todos os casos, ha reducdo do tempo de entrega
significativa, e o tempo médio de entrega cai de 125 dias para apenas 10 dias. E esse
€ somente o comego do caminho para incorporar essa metodologia na Companhia
como um todo.

No gréafico de baixo, vemos o numero de entregas por més. Fica aqui ainda mais
evidente que o sistema Agile traz beneficios tremendos em relacdo a metodologia
antiga, o que chamamos de waterfall, onde chegamos a levar anos para terminar um
projeto e colocar um novo produto nas maos de nosso clientes.

Hoje, temos MVPs nas méaos de clientes em questdo de semanas. A quantidade de
entregas subiu. No passado, entregavamos em média cinco produtos features novos
por més. Hoje, estamos entregando no ano 2020 mais de 238. E um crescimento de
48x a entrega que tinhamos no passado. Essa é uma mudanca radical, e essas
mudancas ficam disponiveis para todos 0s nossos clientes.
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No préoximo chart, vamos falar sobre a nossa migracédo para modelo hibrido. Seremos
uma das primeiras empresas do nosso setor no mundo a fazer a migragcdo 100% para
hibrido, 0 que nos coloca em uma posicao privilegiada. J& estamos em 52% dessa
migracado, e esperamos chegar a 100% na primeira metade do ano que vem.

Para o ambiente de analytics, que € nossa fortaleza, j4 estamos operando 100% na
nuvem, o que permite o calculo dos scores até 20x mais rapido que nos ambientes
anteriores.

Outra vantagem dessa migracdo € que podemos ajustar o provisionamento de
ambientes em questdo de minutos, sendo que, no passado, isso chegava a levar
meses. Isso tudo, aliado a uma reducédo no custo de infra de TI.

Além disso, a nuvem nos permite processar muito mais informagdes, e atualmente ja
estamos processando mais de 1 petabyte de dados em nosso ambiente analitico.

Por ultimo, s6 queria lembrar que, com o IPO, a Companhia levantou recursos para
investir em Nossos projetos organicos e inorganicos. Na parte organica, contratamos,
ainda em setembro deste ano, um head de analytics, que estd nos auxiliando na
implantacdo do nosso Centro Avancado de Desenvolvimento de Algoritmos, que ira
nos permitir criar algoritmos cada vez mais sofisticados e com um go-to-market ainda
mais rapido para 0s nossos clientes.

E, finalmente, como todas as empresas de tecnologia do mundo, estamos sempre
enfrentando a decisédo de make or buy, e vemos claramente a oportunidade de nos
alavancar em solucdes que ja estdo no mercado nas areas de consumidor, analytics,
antifraude, marketing solution e cobrancas. Nesses setores, jA temos identificado
6timos candidatos, e devemos ter boas noticias nos proximos meses.

Agora, vamos falar de resultados. Para isso, vou chamar nosso CFO, o Schone.
Isolirio Schoneborn:

Obrigado Lucas. Bom dia a todos. Falando de nossos resultados, no 3T, tivemos uma
forte aceleracéo frente ao 2T20, mesmo ainda dentro de uma pandemia. A reducéo do
isolamento social trouxe um reaquecimento das atividades e conseguimos recuperar
parte de nossas receitas variaveis por consumo, principalmente nos clientes do varejo,
servigos e industria, que foram os mais afetados na crise. Com isso, crescemos 11,9%
nossa receita liquida em relagéo ao trimestre anterior.

Nossa principal linha de negécios, a de servigos para deciséo, cresceu 20,6% baseada
em produtos analiticos e marketing services, enquanto servico de recuperagao teve
uma reducao de 23,9% que explicarei mais adiante.

No proximo slide, fica claro que a estratégia da Empresa € focar em produtos com
componentes analiticos tem permitido um crescimento relevante em nossas receitas,
31% em relacdo ao trimestre anterior, influenciado pelo excelente desempenho em
fintechs e instituicdes financeiras emergentes, atingindo receitas superiores ao periodo
pré-crise. Esses produtos sdo fundamentais para nossos clientes tomarem decisées
mais assertivas a cada dia.

Com a reabertura parcial do varejo e servicos, houve crescimento também no
consumo dos relatorios de risco na ordem de 2,4%.
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No préximo slide, demonstramos que também crescemos 12% em marketing services
contra o trimestre anterior, mas ainda nao atingimos os patamares pré-crise. Durante a
pandemia, diversos clientes paralisaram suas atividades de prospeccédo, e esperamos
uma retomada em breve, uma vez que, passado este momento, nossos clientes terdo
a necessidade de crescimento, e estaremos la para ajuda-los.

Servicos ao consumidor estdo em inicio de atividade, mas temos uma grande
expectativa em um rapido crescimento. Esse é um neg6cio muito importante em
grande parte do mundo, e o volume de receitas pode ser bem expressivo.

No proximo slide, nossa estratégia continua sendo de migracdo dos comunicados
impressos para digitais. Essa migracdo causa uma redugdo em nossas receitas, uma
vez que o prego cobrado é menor. Para nossos clientes, além da reducéo de custos,
existe um ganho de performance na recuperacdo. Para nés, ha um ganho na margem
do produto.

Observamos também uma queda no volume de comunicados em geral devido as
recomendacdes do governo e 6rgdos reguladores, que estimularam maiores
negociacdes com os consumidores nesse periodo de pandemia. Esse processo nao é
sustentavel ao longo do tempo, e esperamos uma forte retomada a partir do préximo
ano.

No proximo slide, demonstramos a recuperagdo da margem EBITDA atingindo 41,5%,
0 que é uma Otima noticia. A alavancagem operacional da Companhia permite um
aumento de margem rapidamente, na medida em que a receita cresce. NOSS0S custos
sao fixos e bem controlados, possibilitando uma alta lucratividade com o crescimento
de receita.

O EBITDA ajustado apresenta o resultado recorrente da Companhia, e n&o inclui efeito
ndo recorrente da antecipacdo do vesting do plano de op¢des em virtude do IPO,
conforme amplamente apresentado nos documentos da oferta.

No proximo slide, em termos de CAPEX, se com a utlizacdo de analytics e
informagfes do Cadastro Positivo, reduzimos a compra de dados, apresentada em
azul na barra, na ordem de 33% em relacdo ao mesmo trimestre do ano anterior. O
crescimento do ultimo trimestre também estd relacionado a crise, porque muitas
informagdes ndo puderam ser adquiridas no 2T; ou seja, acumularam no 3T.

Continuamos todos o desenvolvimento de produtos. De acordo com o planejamento
estratégico. Com a utilizacdo da metodologia Agile e o desenvolvimento em squads,
0s custos sdo adequadamente controlados e, seguindo as normas contabeis, sdo
ativados, aparecendo em cinza no grafico. Estamos focados também na
transformacéo digital e migracao de 100% das operacdes para a nuvem.

Por fim, no préximo slide mostramos o EBITDA menos CAPEX total, que entendemos
ser o melhor indicador da geracdo de caixa da Companhia, cujo crescimento foi de
43% comparado ao trimestre anterior.

Vale ressaltar que, mesmo durante o 2T, em plena pandemia, a Companhia ainda
assim teve geracgéo de caixa. Estamos muito confiantes na estratégia da Companhia e
na retomada de nosso crescimento.
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Agora passo a palavra ao Dirceu para as considerac¢des finais. Muito obrigado a todos.
Dirceu Gardel:

Obrigado, Schone. Obrigado, Lucas. Senhores, antes de abrir para as perguntas,
gostariamos de deixar fixados nossos pilares estratégicos.

O presente e o futuro da Boa Vista estdo fortemente calcados em analytics, solu¢des
de maior valor agregado e com fatores de diferenciagdo impares. Ja somos a primeira
Empresa oferecer solugdes hibridas utilizando véarias bases: positivas, negativas,
comportamentais e cadastrais.

Estamos no caminho evolutivo para meios digitais. Seremos a primeira empresa na
nossa area a trabalhar 100% em nuvem, focada em estratégias cada vez mais virtuais.
Aquisi¢cdes para potencializar nosso crescimento, onde temos um robusto pipeline.

Com isso, estamos a disposicao dose senhores. Mais uma vez, meu muito obrigado.
Jorg Friedmann, Citigroup (via webcast):

Sobre receitas, entendemos que bancos estejam adiando a negativagdo de clientes
durante a pandemia, o0 que afetou as receitas de recuperagdo. Como vocés tém visto
as tendéncias das receitas de recuperacdo agora no 4T, e quando esperar 0 aumento
year-over-year dessas receitas de recuperagado?

Dirceu Gardel:

Vou iniciar aqui a resposta, e depois vou pedir para o Lucas fazer um complemento.
Como vocé bem mencionou, realmente esta havendo num esforgco grande, até com o
incentivo governamental, no sentido de uma ampla renegociacdo. Isso impactou,
obviamente, os servi¢os de recuperacgéo, e entendemos que o que vai haver € apenas
um adiamento da retomada desses servi¢os de recuperacao.

Mas ja conseguimos ver alguns movimentos, em especial no varejo, nesse sentido
aqui para o 4T. Um movimento ainda timido, mas ja comeca a haver alguma alteracgéo.

Lucas, vocé quer complementar?

Lucas Guedes:

Dirceu, eu acho que vale entendermos também por que estdo acontecendo esses
movimentos. O governo federal tem colocado auxilio & populagéo, esse é um fator
importante, e depois tem um segundo fator, que sdo as empresas postergando
negativacdes, aumentando as renegociacbes como um todo. Acho que esses dois
fatores impactam, sim, esse volume de recuperagéo.

E esses impactos ainda vdo acabam neste ano, entdo ndo deveremos ver resultados
muito diferentes do que temos visto no proximo trimestre.

Marcelo Santos, JPMorgan (via webcast):

Bom dia. Poderiam comentar como esta a adocdo de produtos que utilizam-se do
Cadastro Positivo?
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Dirceu Gardel:

Nossos clientes vém testando os produtos que chamamos de produtos hibridos, que
usam tanto bases do Cadastro Positivo como bases do Cadastro Negativo.

Ao longo deste ano, 0 uso desses produtos sofrera uma transformacao aqui. Estamos
confiantes, o pipeline estd aumentando cada vez mais, e ja temos algumas
conversdes de contratos.

Mas isso leva algum tempo, seja por conta da pandemia, que acabou
desestabilizando, seja pelo fato de que esses produtos comecam a entrar em uma
transicdo de esteira de aprovacao do cliente. Isso também levara algum tempo.

Lucas, vocé quer fazer um complemento aqui?
Lucas Guedes:

Acho que é exatamente isso. Vemos uma curva de testes aqui, de comecgar a testar
esses produtos, e continua no mesmo sentido que viamos anteriormente.

Sem duavida, vemos mais clientes comegando a assinar contratos, comegando a
entender os produtos hibridos novos, e vemos um pipeline positivo nas nossas
propostas, nos nossos futuros contratos. Vemos um crescimento do pipeline, inclusive,
de 20% referente ao ultimo trimestre.

Jorg Friedmann, Citigroup (via webcast):

Embora o CAPEX tenha caido no ano contra ano, houve um aumento de 18%
trimestre contra trimestre, 0 maior aumento em termos absolutos vindo da aquisicédo
de dados. Quando devemos esperar a queda trimestre contra trimestre de CAPEX de
dados por conta da renegociagdo com cartorios?

Marcelo Santos, JPMorgan (via webcast):

Poderiam comentar as perspectivas para futuros ganhos em compras de dados, por
favor?

Lucas Guedes:

Olhamos um 3T20 jA em um patamar inferior ao 3T19. Quando comparamos 3T com
2T, o que destoa aqui € o investimento com juntas comerciais. Vale frisar que, durante
a pandemia, ndo tivemos quase nenhum movimento nas juntas comerciais, e 0
movimento que ficou representado durante este trimestre acabou acontecendo no 3T,
entdo vemos um incremento NnOS NOSSOS investimentos com juntas comerciais.
Basicamente, nosso descolamento de 2T para 3T vem dai.

Nossas conversas com as outras fontes de investimento de dados continuam
evoluindo como previamos. Continuamos avancando nossos acordos para redu¢ao no
investimento de dados.
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Marcelo Santos:

Poderiam comentar como esta a adocdo dos produtos que utilizam o Cadastro
Positivo?

Dirceu Guedes:

Acho acabamos respondendo com a pergunta anterior, no sentido de que os clientes
continuam, sim, testando e utilizando os produtos hibridos. Conforme eu comentei, e o
Lucas também, o pipeline continua crescendo, e alguma conversdo de contratos ja
existe. No entanto, ha um periodo de transicdo nessas mudancas.

Mas estamos muito confiantes porque, em especial por conta da pandemia, os clientes
precisardo cada vez mais de ferramentas mais assertivas no sentido de aprovagao de
crédito, ou mesmo de market service na questdo de localizagdo do cliente mais
ajustado para a compra do seu produto. Era isso que eu tinha que reiterar.

Marcelo Santos:
Poderiam dar um update no ambiente competitivo?
Zach Rieger, ROAM Global Management (via webcast):

Poderiam comentar como estd o ambiente de competicdo antes e depois da
pandemia? Viram algum tipo de modificacdo?

Dirceu Gardel:

Como ja comentamos, nossos clientes estdo testando os produtos hibridos, ou seja,
agueles produtos que usam bases de dados tanto do Cadastro Positivo quanto do
Negativo, comportamental e cadastral. Nesse quesito, ndés s6 temos um concorrente
capaz de oferecer esse produto também. E é isso que estd movimentando agora
esses testes.

Em especial, outro destaque que poderiamos dar é o destaque de que, no caso de
outro concorrente, o qual tem como acionistas cinco bancos grandes, esses principais
bancos estdo também iniciando talvez alguma adocdo dos produtos via esse
concorrente.

No entanto, até agora, ndo temos notado nada de perda de receita neste momento.
Isso ndo esta afetando negativamente. Sem contar, vou reiterar, que 0 nosso pipeline
de informagé&o continua bem robusto, e ja tendo algumas conversoes.

Resumidamente, esse é aspecto do ambiente competitivo. Lucas, vocé quer agregar
algum ponto aqui?

Lucas Guedes:

Acho que é isso, Dirceu. Vamos para a proxima.
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Participante, Morgan Stanley (via webcast):

B3 LISTED NM

Como vocés veem as perspectivas de receitas do 4T em decisdo e recovery?
Obrigado.

Isolirio Schoneborn:

Basicamente, estamos com uma receita estimada levemente acima do ano anterior,
mas a aceleracdo, enxergamos que ainda continua, principalmente na linha de
analytics. Em recovery, estamos ainda aguardando um movimento de mercado e dos
Nnossos clientes para ter certeza absoluta em relacao a isso.

Carlos Daltoso, Eleven Research (via webcast):

Foi mencionado que o controle dos custos fixos por parte da Companhia possibilitaria
uma bola alavancagem operacional. Porém, os efeitos da pandemia acabaram
impactando a margem EBITDA, interrompendo a tendéncia de alta verificada pré-
pandemia. Qual é o patamar de margem EBITDA que a Boa Vista persegue no longo
prazo?

Isolirio Schoneborn:

Em termos de margem EBITDA, esperamos retornar as margens anteriores. Se
pegarmos o 1T, por exemplo, tivemos margens de 47%, e ndo vemos motivo algum
para ndo mantermos e voltarmos as margens anteriores, principalmente por causa da
nossa alavancagem operacional.

Uma vez que as receitas voltem no mesmo volume, certamente as nossas margens
também crescerdo da mesma maneira que ja vinham crescendo no passado.

Felipe Gouveia, Miles Capital (via webcast):

Bom dia. Com relacdo a M&A para o curto prazo, quais produtos ou ofertas pretendem
fortalecer ou expandir?

Lucas Guedes:

Temos um pipeline de M&A com mais de 60 oportunidades, e continuamos avangando
nessas oportunidades. Tem algumas que estdo muito mais quentes, obviamente, ja
estamos em conversas e diligéncias etc. Entdo, temos conversas mais adiantadas e
conversas menos adiantadas, como um pipeline normal de M&A. Estamos acelerando
depois do nosso IPO.

Sobre areas que estamos procurando, concentramos nossa procura basicamente em
servicos ao consumidor, analytics, antifraude, e depois marketing solutions e
cobranca. Esses sdo o0s setores em que procuramos reforcar nossa prateleira de
produtos com aquisi¢cdes de companhias.

Marcelo Santos, JPMorgan (via webcast):

Qual é a visdo da Empresa sobre servigos aos consumidores? Qual é a estratégia a
ser adotada?
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Lucas Guedes:

Consumidor para nés é uma parte muito estratégica. Sempre encaramos a area de
consumidor como uma area que, com o Cadastro Positivo evoluindo no pais, ele é
destravado, e é isso que estamos vendo.

J& conseguimos ver uma atracdo muito grande no nosso aplicativo, no nosso site, ja
conseguimos comecar a ver receitas aparecendo no nosso P&L, e acho muito
importante falar também que vemos o interesse dos nossos clientes querendo estreitar
o relacionamento com os consumidores; pode ser através de recuperacdo de crédito,
pode ser através de concessao de novos créditos.

Entdo, ja vemos isso tudo acontecendo no 3T, e veremos acelerando nos proximos
trimestres, sem duvida. J& temos uma esteira de a¢des junto aos nossos clientes para
expandir isso ainda mais.

Jorg Friedmann, Citigroup (via webcast):

O que podemos esperar de convergéncia de CAPEX por receitas para 2021, dadas as
diversas dindmicas afetando essa linha? Dados, produtos, squads, tecnologia etc.
Apenas como referéncia, esse valor de CAPEX por receitas de ficou em 32% em
20109.

Dirceu Gardel:

Eu ndo posso dar grandes guidances em relacéo a 2021. Mas, de qualquer maneira,
esperamos retomar o crescimento de nossas receitas, e o CAPEX, a médio prazo, ja
devemos ter também alguma equiparacdo a niveis internacionais. Ou seja,
entendemos que temos uma convergéncia positiva por vir nos préximos anos.
Participante, Morgan Stanley (via webcast):

Poderiam falar como esta o backlog de receitas para 2021? Tem evoluido?

Lucas Guedes:

Se for relacionada ao pipeline de Positivo ou de produtos hibridos, como comentamos,
vemos aceleragdo desse pipeline. Vemos, de fato, uma aceleracdo de 20% se
compararmos com o que tinhamos no trimestre anterior.

Esse pipeline, vamos formando ao longo dos meses e fechando parte desse pipeline
para gerar receita. 1Isso aqui é a pedra fundamental para geragéo de receita de 2021,
essa criacdo de pipeline, e vemos uma criacéo de pipeline ainda acelerada, crescendo
20% em relacao ao trimestre anterior.

Rodrigo Loureiro, Antares (via webcast):

Vocés reduziram investimentos em equipamentos de informatica, mas estdo fazendo

uma migragdo para a nuvem. Como estéo os efeitos reais dessa migragdo, e como
ficam esses custos?
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Dirceu Gardel:

Ao longo do ano de 2020, temos investido fortemente na nossa migracdo para a
nuvem. Como comentado no inicio pelo Lucas, a nossa migracdo a huvem continua a
passos largos, exatamente como planejamos.

Nao obstante ao ano de 2020 e a crise mundial, ndés continuamos noOSS0S
investimentos, continuamos tocando a nossa migracdo, e queremos crer que, até a
metade do ano que vem, ela esteja completa.

Ao longo dessa migracao, veremos também um equilibrio de investimentos porque, ao
migrar para a nuvem, 0 custo acaba sendo por demanda. Isso acaba também
ajudando no controle de despesas de tecnologia.

Mas o importante a destacar aqui € que, como planejamos a nossa migragao,
continuamos tocando a migragcdo. N&o houve nenhuma paralisacdo no
encaminhamento disso. Estamos executando a nossa estratégia exatamente como foi
planejado, inclusive aplicando os investimentos que ja haviamos planejado.

Lucas Guedes:

Dirceu, vale completar que, com a migragédo para a nuvem, acabamos ficando livre de
um risco tecnoldgico. No passado, compravamos um computador e ele fica obsoleto
muito rapido. Agora, estamos comprando as a service. Estamos comprando um
servico de um provedor global, como o Google, que é responsavel por fazer essas
evolucdo tecnoldgicas. Ou seja, acabamos tendo o beneficio de ter quase sempre o
gue é state of the art do ponto de vista de hardware.

Entdo, essa migracdo € importante ndo s6 pela celeridade, porque conseguimos
entregar nossos produtos cava vez mais rapido, colocar MVPs em questdo de
semanas na rua, mas também porque ficamos isentos de um risco tecnoldgico que era
importante no passado.

Moderador:

Perfeito. Ndo chegaram mais perguntas. Com isso, podemaos concluir a nossa sessao
de perguntas e respostas. Ficamos sempre a disposi¢do dos senhores para receber as
perguntas via e-mail e pelo nosso website.

Isolirio Schoneborn:

Muito obrigado a todos.

Dirceu Gardel:

Obrigado a todos. Bom dia, e uma boa semana a todos.
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Lucas Guedes:

Muito obrigado. 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 néo 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
OU prejuizos que possam surgir cOm 0 USO, acesso, seguranga, manutengdo, distribuicdo e/ou transmissdo desta
transcri¢do. Este documento é uma transcri¢do simples e néo reflete nenhuma opiniéo de investimento da MZ. Todo o
contetido deste documento é de responsabilidade total e exclusiva da empresa que realizou o evento transcrito pela
MZ. Por favor, consulte o website de relacdes com investidor (e/ou institucional) da respectiva companhia para mais
condigdes e termos importantes e especificos relacionados ao uso desta transcrigdo”
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