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As informacées contidas nesta apresentacdo e eventuais declaracoes que possam
ser feitas durante esta videoconferéncia, relativas as perspectivas de negocios,
projecoes e metas operacionais e financeiras da TOTVS, constituem-se em crencas e
premissas da Diretoria da Companhia, bem como em informacoes atualmente
disponiveis. Consideracoes futuras ndo sdo garantias de desempenho. Elas envolvem
riscos, Incertezas e premissas, pois se referem a eventos futuros e, portanto,
dependem de circunstdncias que podem ou ndo ocorrer. Investidores devem
compreender que condicées economicas gerais, condicées da industria e outros
fatores operacionais podem afetar o desempenho futuro da TOTVS e podem
conduzir a resultados que diferem materialmente daqueles expressos em tais
consideracoes futuras.
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%%% ESTRATEGIA UNICA DE UM ECOSSISTEMA DE 3 DIMENSOES (3D) s ©

Como a TOTVS esta mudando aregra do jogo

A a4 H 4 RECEITA LIQUIDA® -
@ Nossas solucées vdo muito além do ERP... s R$1, 1bi

(+17% vs 2T22)
f'1/ 3das C‘?ml?a“h'as“’ ARR CONSOLIDADO R$ 4 4bi
listadas na B3 sao clientes da TOTVS 2723 9
(+23% vs 2T22)

[ X N\ ADICAO LIQUIDA _
CONSOLIDADA DE ARR 2723 (R$ 1 7? MM
oL ~ -14% vs 2T22
~-R$2,7 trilhoes®
da economia sao produzidos ECOSSISTEMA
por nossos clientes EBITDA AJUSTADO R$ 2 5 6M M

2723
) (+12% vs 2T22)
/Of ,CD,\O\ BF LucroCaixa , R $ 1 3 1 MM
Ak

2723

(+3% vs 2T22)
+70 mil clientes Techfin
de todos os portes em mais de 40 paises SAAS GESTAO
70 . R$3 7/ 2MM
(+32% vs 2T22)
.
— PRODUGAO DE CREDITO :
‘ DITo R$2 ,5 bi
) (-6% vs 2T22)
#1 Companhia ERP no Brasil® ..lambém impulsionamos a produtividade
Uma das maiores empresas de tecnologia empresarial, a competitividade e os servicos amvoimacomverce . R$ 16 7/ MM
com dominio absoluto na jornada de ERP financeiros digitais em 12 segmentos estratégicos 2125 105%vs 2T22)

Fonte: Companhia e IBGE | Notas: (1) Empresas ativas listadas no B3 que possuem acoes ordindrias e / ou preferenciais; (2) Estimativas internas da empresa; (3) De acordo com o software Market Share Enterprise Application, 2020; (4) Receita Liquida de Funding (Non-GAAP), incorpora o conceito de Receita de Techfin liquida do custo de funding na consolidacdo das receitas da
Companhia;






%%% CONQUISTAS DESDE O FOLLOW-ON DE 2019 E O NOSSO CAMINHO FUTURO

(1) 4
juntando-se ao IBOV, MSCl e IBrX 50

com expansao das dimensoes de
COMO NOSSO norte

e um pipeline atraves
mais forte a ser perseguido do ecossistema 3D
com Novos
(3) produtos e solucoes de Saas:
com margem EBITDA crescente 2)(2T23 vs 2T22),
2)(2T23 vs 2T22)

Fonte: Companhia | Notas: (1) Com base na precificacdo de follow-on de R$ 13,17 por acdo em 22 de maio de 2019 e R$29,98 por acédo em 30 de Junho de 2023; (2) Com base nas receitas relacionadas ao SaaS Management e receitas relacionadas a Biz Performance;
(3) Baseado em R$947,6MM (receita recorrente) e R$47,5MM (receita transacional Lig. de Funding) no 2T23 e R$ 428,5MM (receita recorrente) no 2T19
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| DIFERENCIAIS COMPETITIVOS DO MODELO DE NEGOCIO

MODELO DE PLATAFORMA DE PORTFOLIO DE
NEGOCIO DISTRIBUICAO SOLUCOES

Muito além do ERP:
ecossistema de tecnologias B2B

Combinacdo de amplo mercado Presenca local e digital, com base

enderecavel, alto nivel de fidelizacado, em um modelo de distribuicdo

rentabilidade e sustentabilidade da com alta capilaridade em 3 dimensoes de negocios -

Gestdo, Techfin e Business

receita recorrente (Saa$) aliado ao
crescimento potencial das receitas Performance
transacionais

ESTRATEGIA DE M&A AGENDA
& PARCERIAS ESG

Maior consolidadora do mercado de Time executivo engajado e experiente no

tecnologia brasileiro: acreditamos que as setor de tecnologia. Cultura de exceléncia

aquisicoes sdo uma poderosa alavanca operacional, transparéncia, eficiéncia, e

para a execucdo da nossa estratégia de elevados padroes de exceléncia em
fortalecimento do core business e de governanca, ética e integridade e ESG.

expansdo para hovos mercados




"' MODELO DE NEGOCIO

Desenvolvimento do Ecossistema 3D expandindo nosso
mercado enderecavel

MERCADO ENDERECAVEL TOTAL (TAM) (R$ Bilhes)

TAM atual cresceu em +7x

através do ecossistema 3D 162,3
47,3
35,7 ’
x11,5
x3,3
BlZ PERFORMANCE TECHFIN
@ Market Share®: @ Market Share?: 4,5% @ Market Share®: 0,3%
l MERCADO ATUAL MERCADO POTENCIAL

Fonte: IDC e TOTVS Market Intelligence | Notas: (1) Market share da TOTVS considerando, além das solucées ERP Back-office e RH, ERP Vertical e outras solucées; (2) A participacdo de mercado do Business Performance inclui a soma da
receita recorrente ndo auditada da RD Station de jan/20-mai/21 e Tail Target de jan-dez / 20; (3) A participacdo de mercado da Techfin inclui a receita ndo auditada da Supplier de janeiro a abril/20.

Conjunto de drivers de crescimento para
aumentar ainda mais o TAM potencial ...

=2

G

1. Mercado Potencial de software no Brasil,
considerando um aumento na maturidade potencial
de Tl das empresas brasileiras para um patamar
similar a dos paises desenvolvidos

2. Mercado Potencial de crédito B2B no Brasil
quando todas as empresas do Brasil contratarem
crédito conforme o nivel de endividamento oneroso
médio daquelas que ja contratam hoje

3. Novos mercados (Techfin e Biz Performance)
o tamanho destes novos mercados e seu potencial de
crescimento demonstram que a TOTVS nao
necessita ser dominante neles para que o

crescimento proveniente dos novos segmentos seja
relevante




"' MODELO DE NEGOCIO

Resiliéncia e previsibilidade do modelo de recorréncia somado a captura de crescimento de

mercado e take rate do modelo transacional

®) ToTVS

Previsibilidade

/Captu rade Crescimento\

de Mercado

p
Onde estamos no

P&L do Cliente

DGA, Vendas, Marketing,
Capital de Giro e Financeiro

BlZ PERFORMANCE

Modelo Recorrente +
Transacional

Marketing
&
Vendas

TECHFIN

Modelo Transacional

Capital de Giro
&

Financeiro

10 @




"' MODELO DE NEGOCIO

Presenca e parceria em todas as etapas da Jornada do Cliente
fortalecem a fidelizacao

CX (Customer

Experience)

Forca de venda
especializada e incentivada
a oferecer solucoes de
cross-selling e up-selling

aos clientes atuais

Equipes locais oferecem
atencao continua aos
clientes

Suportee

Manutencao
Suporte integral por meio
de equipe altamente

experiente e centralizada
(+85% Digital)

Lead Multicanal

70% Digital

CLIENTE

Venda

Plataforma unica
de distribuicao

e oferta ampla
de produtos

Implementacao

Flexivel

Combinacao de estruturas
proprias e parcerias para
implementacao permitem
oferecer custo menor

aos clientes
(+90% remota)

O

O

11 @

Muito além do ERP: ecossistema de 3
dimensoes de negocios

Gestao

X

Techfin Biz
Performance

Em 12 segmentos estratégicos da economia e para
clientes de todos os portes

Q000060

Agro Construcéo Distribuicéo Educacional  Financial Services Hospitalidade

XX

Juridico Logistica Manufatura Prestadores Salde Varejo

Implantacao Flexivel

‘e

Cloud

de Servicos

Em varias midias

el

On-premise

Plataformas de Distribuicao

{ ) ( )

020~

Franquias e
Filiais

SO0
U

Forca de vendas
proprias

© ©
0]Oo o
@mop  [28]
Multicanais Parceiros
75
Afiliadas Plataforma

Digital



' PLATAFORMA DE DISTRIBUICAO 2@

Presenca local e digital, com base em um modelo de
distribuicao robusto com alta capilaridade

n CANAIS DE DISTRIBUICAO
EElﬂ FISICOS & DIGITAIS R_(Q

PORTE DA EMPRESA COMO NOS RELACIONAMOS COM OS NOSSOS CLIENTES

Gestao Techfin Biz Performance
Grandes empresas Afifiad 5 i
. o Divisao Large Enterprise iadas arceiros
+ . .
500 funcionarios Equipe prépria com pessoal * Distribuicdo de crédito por * Ecossistema de parceiros
qualificado e especializado meio de afiliadas de nossos vibrantfa em automacao de
por segmento, oferecendo fornecedores marketing

servico personalizado e

% suporte em consultoria
- TOTVS .................................................................................................................................. Y
% 47 territérios franqueados e 4 Franquias e filiais Comércio Digital
4 filiais * Especialistas em vendas * Especialistas em comércio
IE I Pequenas € Territérios franqueados de totalmente integrados em digital e vendas Omnichannel
(=) médias empresas acordo com o setor da franquias e filiais, ainda no totalmente integrados,
= De 10 a2 500 economia. Conhecimento inicio de nossa jornada e com presentes em franquias e
@ . e local para clientes SMB grande espaco para filiais
funcionarios crescimento
............................................................................................. [ ) Multicanal Venda Cruzada PLG (Product-Led Growth)
Modelo de distribuico com * Solucdes de vendacruzadapor ~ ° Up-sellimpulsionado por
parceiros, baseado em meio de clientes da Dimensao Crezdfcnento conduzido por
. abordagem multicanal que de Gestao produto
\ I\llllcroer.npr,es?as permite a TOTVS penetracao
\ Ate 9 fu Ncionarios incomparavel em todas as

regioes do Brasil

e

S TOTAL DE EMPRESAS NO BRASIL POR PORTE

Fonte: IBGE 2018: Cadastro Central de Empresas, Tabela 992.



' PORTFOLIO DE SOLUCOES

Aceleracao da jornada digital de nossos clientes por meio do
Ecossistema 3D

Go Digital

Digitalizacao CX

. . CREDITOS
Cative e seja relevante

GESTAO DE CAIXA
CONHECA SEUS CLIENTES

PAGAMENTOS
CRESCIMENTO NAS VENDAS

Digitalizacao e
Acesso Inovador
ao Crédito

MELHORE A EXPERIENCIA DO
CLIENTE

Exponencializando negocios

NoVvos e existentes Gestao
@ MNOIG INION)

@ PESSOAS

Digitalizacao da Companhia
g ¢ P @ PRODUTIVIDADE

Seja dgil e sélido

7))
()
(o)
<
(1]
Q.
S
o)
O
N
(7))
()
g
c
L
O

Business As Usual Empresas Be Digital




' PORTFOLIO DE SOLUCOES

DIMENSAO DE -
GESTAO

ERP, solucoes de RH (da folha de pagamento a
gestdo do capital humano) e solucoes verticais
para 12 segmentos de mercado

@ Um mercado ainda nao maduro, com ~30% das contratacoes
de SaaS de novos nomes e TAM potencial para se tornar 3,3x

maior

/] A jornada de digitalizacao exige niveis crescentes de
investimentos em TI corporativa, impulsionando nossa

dimensao core

@ Mais do que simples solucdes de departamento de pessoal, as
pequenas e médias empresas estao se atualizando para a

plataforma definitiva de gestao de capital humano

Fonte: Companhia

\
PRODUTOS & SOLUCOES
ERP & Suite de RH Plataformas
8-~
5/ 6l-|-|-|J ((z\(_)_}’k %LTF% @TOTVS CAROL @TOTVS FLUIG
ERP RH Business Plataforma Fluig
Backoffice (HXM) Intelligence Carol (Produtividade &
(Analytics) (1A e Dados) Colaboracao)
Solucoes Verticais Servicos

© @ 29
Agro Construgdo  Distribuicso ,\ @

@ @ Consultoria Cloud Treinamentos

Educacional  Financial Services Hospitalidade

Micrmpresas

Juridico Logistica Manufatura \

@ @ eleve

Prestadores Saude Varejo
de Servicos

W\

Solucoes para
Microempresas




' PORTFOLIO DE SOLUCOES

DIMENSAO DE
TECHFIN

Estamos apenas comecando nossa jornada para nos
tornar A PLATAFORMA FINANCEIRA para clientes
PME, facilitando o acesso a servicos financeiros por
meio de solucoes de crédito e pagamentos integradas e
baseadas em Big Data

Simplificar: Jornada digital por meio da integracdo de ERP
e RH

&

/) Amplificar: Big Data e |A para apoiar a expansao da oferta
de crédito

/) Acessibilidade: Avaliacao de risco por meio de Big Data e IA
permite taxas mais baixas para nossos clientes

Fonte: Companhia

- p
X | PRODUTOS & SOLUCOES
CREDITO Q GESTAO DE CAIXA ° PAGAMENTOS
v/ Mais Negdcio v Painel v PIX
v Antecipa Financeiro v/ EduConnect
v/ Mais Prazo Pay
v Consignado
> NEGOCIO DO -
CLIENTE R ==
COMPRA % R!@ VENDA
iz I - ~ L,
é GESTAO
PAGAMENTO RECEBIMENTO
8
o v
e
2 5 Uso do ERP para Plataform , Dados + 1A+ Modelagem
o & Distribuicdo de Dados atatorma de Crédito
© L
58 2x Originacio e Distribuicao > 2000 Vendedores
c
w9
;:;.:5: N Portfélio - Financiamento > Terceiros )
=
o




' PORTFOLIO DE SOLUCOES

DIMENSAO DE
BlZ PERFORMANCE

PORTFOLIO DE SOLUCOES que apoiam nossos
clientes de diversos segmentos de mercado para
aumentar as vendas, competitividade e desempenho

@ Plataforma de marketing digital que impulsiona a demanda e
a geracao de leads para pequenas e médias empresas

@ Exponencializando o digital commerce com um modelo de

asset light que impulsiona o crescimento de GMV e take rate
via full commerce

Fonte: Companhia

e
X | PRODUTOS & SOLUCOES
MARKETING ° VENDAS/ Q EXPERIENCIA
DIGITAL DIGITAL COMMERCE DO CLIENTE
PLATAFORMA DE BIZ PERFORMANCE
- - Noy, Ecossistema
° £ C, Cloyy | Integracoes | APIs |
S@r[,/ App Store | Templates
M e g
S
Of‘kef/bgC/ C/OU o

Facilitadores

Experiéncia do Usuario e Sistema de

Design | Compliance e seguranca | CDP
Jornada do Cliente | Internacional | SRE

Servicos
Compartilhados
Conversacional | Mensagens |

Dados Analiticos | Fluxo de
Trabalho | Gestao de Contas

Customer Data Platform
(Plataforma de Dados de Clientes)




' MG&A & PARCERIAS 7®

Estratégia de crescimento de sucesso baseada em 3 principais alavancas

DESENVOLVIMENTO

ORGANICO PARCERIAS

Crescimento da receita com maior eficiéncia Parcerias com empresas lideres, incluindo Aquisicoes ~3x a captacao do ultimo
nos gastos com P&D (Receita recorrente / VTEX, Shopify, B3 e Creditas Follow-On, alcancando ~R$ 3,0 bilhdes
Headcount de P&D foi 34% maior
entre 2018 e 2021)



W

Mé&As Enterprise Value:

CONSTRUINDO O ECOSSISTEMA DE 3 DIMENSOES

(desde o Follow-On de 2019)

18 Q)

g°'?

GESTAO

Racional

Consolidar alideranca no
segmento de atacarejo/

=\L consinco

JARS

E-commerce

Vo VTEX

Racional

JV paralancar nossa oferta de
comércio completo

Dez/2019 supermercado
Racional
Destravar valor por meio
DIMensad carve-out + investimento primario
de um parceiro estratégico
Jul/2021 g ©
Racional
Aumento de portfdlio de
GESPLAM negdcios de Gestio + acesso e
inteligéncia de dados
Mar/2022 ©
- | Racional
'- Ampliar as solucdes voltadas
Feedz para HXM, fortalecendo o
v@rorvs | PoOrtfolio para a area de Recursos
Set/2022 SILATEEE

Fonte: Companhia

Crédito Consignado Racional
C(editas Oferecer empréstimo
consignado sem risco de
Fev/2020 crédito
Crédito B2B Racional
Supplier Melhor oferta de financiamento
para toda a cadeia de
Out/2019 abastecimento
Pagamentos Racional
Varejo
J red'& Adquiréncia aplicada a

Educacéo necessidades segmentadas
Mar/2019
digital de Ampliar, simplificar e
servi;os democratizar o acesso auma

ampla oferta de produtos

financeiros financeiros no mercado B2B

Abr/2022

| Maa

Parcerias

Mai/2019
Marketing Analytics Racional
] * I to i l Big data/analytics aplicado a
vendas e marketing digital
Dez/2020
Marketing Digital AEFEENE]
— O lider na transformacao de
o~ RDSTATION ' 5 rketing digital de clientes PME
Mar/2021
E-commerce Racional
/D
< H Lider mundial em plataforma de
| :L::ﬁ
*\“il Sh op I f y e-commerce, para oferecer
Mai/2023 solucoes para PME
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1° PILAR

OPORTUNIDADES DE el

Negocio Principal

Expandir horizontalmente

VALOR AGREGADO

4° PILAR i 2° PILAR

Novos Mercados Aprofundar Atuacio

Expandir Nosso TAM em nos segmentos
Techfin e Biz Performance
Aumentar o nosso

conhecimento em cada
vertical

3° PILAR
Solucoes
. . - . Cross-Selling
Estratégia comprovada que combina resiliéncia com Adicionar novos produtos

para o nosso portfoélio
Inovacao e crescimento, gerando valor para o
acionista

Fonte: Companhia




AGENDA ESG

GERACAO DE VALOR
COMPARTILHADO

Fortalecimento da integracao dos aspectos ESG na estratégia
do negdcio e na geracao de valor aos nossos stakeholders

G

S

ENVIRONMENTAL SOCIAL GOVERNANCE

E

* Inventario de Emissdes GEE » Diversidade, inclusao e cultura * Governanca Corporativa de

(Pegada de Carbono & meritocratica alto nivel como
Mudancas climaticas) desenvolvimento das melhores

* Educacao paraotrabalho praticas
» Gestao de recursos naturais e

residuos das operacoes » Seguranca e privacidade de
dados GDPR /LGPD

» Satisfacao dos clientes

v Nivel Mais Alto de Governanca Corporativa da B3 - Novo Mercado

v Membro do Pacto Global da ONU e do Pacto pela Etica Contra
a Corrupcado do Instituto ETHOS desde 2014

v Compromisso global das iniciativas publicas e privadas com a
Agenda 2030 a fim de alcancar os ODS (“Objetivos de
Desenvolvimento Sustentdvel”)

v’ Cultura #SOMOSTOTVERS Renovada:

inovadora, vibrante e tolerancia a erros

¢’ Investimentos sociais alinhados com uma estratégia
de negocio que é impulsionada pelo propdsito
genuino da nossa marca

v Implementacao de diretrizes e objetivos personalizados da
Politica de Sustentabilidade ESG do Grupo TOTVS para
melhorar os resultados

v Seguindo tendéncias globais em relatérios de desempenho
corporativo e sustentabilidade



' GOVERNANCA

W Mais alto nivel de Governancga Corporativa (3 - novoMercado)

CONSELHO DE ADMINISTRACAO

21 Q)

CONSELHO FISCAL

- . Presidente
6 de 7 membros do TS (o oS3 14 (e Y Fundador da TOTVS e Presidente
Conselho de do conselho da Brasscom
Administracio sio Org3o societario independente
independentes Vice-Presidente iz a.dm!nlstragao cus
. y . auditoria externa e de
Maria Leticia Membro Independente fUnci to N3
Sdcia da Prada Assessoria dledozle o:pao
Costa Empresarial e Membro do permanente .
conselho da Localiza
Fiscaliza os atos dos
administradores e analisa as
Eduardo Gilberto Guilherme Stocco Ana Claudia Tania Sztamfater demonstracées llﬁnan;eiras da
. . . . Companhia, relatando suas
Vassimon Mifano Filho Reis Chocolat observacoes a0s acionistas,
Membro Independente Membro Independente Membro Independente Membro Independente Membro Independente

Membro independente
Presidente do conselho da
Votorantim e membro do

Conselho da B3*

Membro dos conselhos do
Banco Original e
Grupo Soma

Sdcia Sénior da Kingsley Di

Gate Partners

Membro dos conselhos
de Natura e Cielo

retora Executiva de

Investimentos LatAm da
CPPIB? e Membro do
conselho da Equatorial

Energia

COMITES DE ASSESSORAMENTO

Auditoria Estatutario (CAE)

fiscaliza os procedimentos referentes ao
cumprimento de dispositivos legais, avalia as
politicas de gerenciamento de riscos e
recomenda aprimoramento de politicas internas

Gente e Remuneracao (CGR)

responsavel por auxiliar o Conselho de
Administracao a estabelecer os termos da

remunerac3o e dos demais beneficios praticas e selecionaein

Governanca e Indicacao (CGl)

promove evolucdes na governanca corporativa e na
estratégia de ESG da Companhia, avalia a adocao de boas

Estratégia (CE)

estuda, debate, avalia, propde e acompanha as
principais diretrizes da estratégia corporativa e

dica integrantes para o Conselho e tecnoldgica

a Diretoria

Notas: (1) B3 - Brasil, Bolsa, Balcédo; (2) CPPIB - Canada Pension Plan Investment Board; (3) Na Assembleia Geral Ordindria realizada em 19 de abril de 2023 foi aprovado a instalacdo do Conselho Fiscal da Companhia, com vigéncia até a AGO 2024.



' GOVERNANCA

Estrutura aciondria™: True Corporation

Administradores
e pessoas ligadas

14,3%

Tesouraria
2,2%

Free-Float

83,5%

*Em 30 de junho de 2023

Investidor
Estrangeiro

Investidor
Nacional Institucional

Investidor
Nacional
Nao-Institucional

B 2

| 2.6%

2 @
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» INVESTIMENTO
SOCIAL

A TOTVS E MANTENEDORA DO 10S E ACREDITA QUE
O INVESTIMENTO SOCIAL TRANSFORMA

Formacado gratuita de jovens e pessoas com deficiéncia, nas dreas de
Administracdo e Tecnologia, tendo como foco empregar os profissionais
qualificados na economia do futuro.

Indicacdo de alunos formados e pré-selecionados para empresas
parceiras, além de apoiar o cumprimento da Lei da Aprendizagem e da Lei
de Cotas para Pessoas com Deficiéncia.

+39 mil alunos 49% de aumento
formados em 23 narenda familiar
dos alunos

anos de trajetoria

+800 alunos

empregados com o apoio
do 10S

+1,4 mil alunos

formados nos cursos do
10S

Fonte: Relatdrio Anual 10S 2020

DEMOCRATIZACAO DA TECNOLOGIA
Por srtender © polendial transtormador
da tecrologit,  TOTVS se senie
mspoosivel e CORYRUY para Que
[ ©macr rumerd poasivel de pessoas
/.' el 30130 30 Pundo d'gl'.d'.

10S - Instituto da Oportunidade Social




= 3 .
ICULTURA #S
define a NOSSe

- Qllk

CONSTRUIMOS RELACOES

VALORIZAMOS GENTEBOA -

(

~

DE LONGO PRAZO omos T
COM NOSSOS CLIENTES .

&
N
ol
Kl
\
A

Por localizacao geografica (unidades préprias)

O ® g
~ Por género [_] 63% [ \37%  Porfaixaetaria Por atividade
9.916 no Brasil UJ U desempenhada
. . @ Atée 30 anos © P&D
- De30a50anos ,
it - @) @) : @ Servicos
292 no exterior ‘ = — | ~ Por posicoes [_] W e e Maisde oDianos ® Adm/Outros
i ~ delideranca e Rain
ARG MEX USA CcoL € ¢ UJ LUJ) ' Vendas

|
\
(
|
Dados consolidados de 31/12/2022.



Wy // -

@
' TRIMESTRAIS




//// MENSAGEM INICIAL

RESULTADOS 2723
DESTAQUES

+ 24 Crescimento ano contra ano da Receita Consolidada vieram
de SaaS Gestao e de Business Performance

ECOSSISTEMA

Business

3 ) Performance + Receita Recorrente de Business Performance cresceu 32%

/ sobre 0 2T22, com adicao Liquida Organica recorde
Techfin

+ Margem EBITDA 110 pontos base menor que no 2T22,
reflexo principalmente da reducao da Producao de Créditode

Techfin

CONSTRUCAO DO ECOSSISTEMA 3D
UNICO E INOVADOR



RECEITA
CONSOLIDADA

+17% +1,5%
1

i > 1.135
1.119
89 99%0
I "
966 5% 4%

8%0

2T22 1T23 2723

@ Gestio Techfin Biz Performance

CRESCIMENTO

RECEITA
2723

Gestao

R$987 MM

+18% vs 2T22

Biz Performance

vs 2T22

Techfin
e

vs 2T22

Q »

ARR
CONSOLIDADA

31
178
29
| i

1T22 2T22 1T23 pAWpIC

@ ARR @ Adicio Liquida de ARR
@ Adicdo Inorganica



/4 RENTABILIDADE

MARGEM DE EBITDA LUCRO
CONTRIBUICAO AJUSTADO of:1),¢:

(23,7%) (25,1%) (22,6%) (13,2%) (12,0%) (11,5%)

Gestao
. rR$540Mm . % o
+20% vs 2T22 |

256

-2%

Biz Performance

281
229
. 134 131
vs 2T22
Techfin

vs2T22 2722 1723 2723

2722 1723 2723
Techfin @ Gestéo +BP () Margem Lucro Caixa

C) Margem EBITDA Ajustada



//// ECOSSISTEMA DE 3 DIMENSOES -

Crescimento de 18% na Receita Liquida vs 2722, com destaque para o crescimento
da Receita Recorrente e para a Receita Saa$ que cresceu 31% YoY

A i )
RECEITA RECORRENTE ADICAO LIQUIDA DE ARR e .
X | Destaques
o [ Adics o) ic3
Signings Saas: vs. 2T22 Adicao bruta ARR LTM (excl. Modelo Corporativo) Adicaode ARR (R$MM)
Cloud: vs. 2T22 - novos signings (Vendas) Volume 12M (excl. Corporativo)
. . - reajustes contratuais (Inflacao
% da Receita Recorrente em Gestio: J (inflacdo) o 780 —82% 9%
Saa$S - GESTAO ARR (R$MM) E TAXA DE RENOVACAO
(REMM)
+ 168
+31% +6,6% > +21% +3,9% ¥ -
! i 272 ; ; > 3.964 +130 +148
|
! i : 3.816 +148
|
! +164 2722 3722 4722 1T23 2T23
l == % Volume excl. Modelo Corporativo LTM [l Adicdo Inorganica
| I Adicao Corporativo Adicao Liquida de ARR
|
3.281
+214 > Crescimentode 15 p.p. no Volume ano contra ano,
aumentando a representatividade vs. Preco
> Reducao do valor adicionado pelo componente
Precoem 70% vs. 2T22 e 40% vs. 1T23, reflexo da
reducao de inflacao (IGP-M e IPCA) aplicada no
2o HUZAE 2123 2122 1723 2123 reajuste dos contratos recorrentes _/

Saa$S Il Cloud Adicdo de ARR " Baseline () Taxa de Renovacdo ~ -




ECOSSISTEMA DE 3 DIMENSOES -

53,6% 54,7% 54,8%

- +20%

— +1,6% —

A Margem de Contribuicdo Ajustada de Gestao
atingiu o patamar de R$540 milhdes,
associado a continua evolucdo da Receita

Recorrente, o que compensou a reducdo sazonal
da receita de Licencas.

A Margem de Contribuicdo Ajustada sobre a
Receita Liquida de Gestdo atingiu 54,8%, maior
patamar dos ultimos anos.

2T22 1T23 2723

% Margem de Contribuicao Ajustada Margem de Contribuicdo Ajustada (R$MM)

Notas: (1) Margem de Contribuicdo de Gestdo liquida do impacto referente a reestruturacdo operacional



//// ECOSSISTEMA DE 3 DIMENSOES - BUSINESS PERFORMANCE

A Receita Liquida cresceu 34% versus o 2T22, puxada pelo
recorde trimestral de adicado liquida organica de ARR de R$30 milhées

ARR (R$MM) e
TAXA DE RENOVACAO

(97.3% ) (97.2% ) (97,1% )

- 435
+31

2T22 1T23 2723

B Baseline B Adicao Liguidade ARR
() Taxade Renovacio Adicdo Inorganica de ARR

RECEITA LIQUIDA (R$MM)

+34% +10%
I ]

> 101

2T22 1T23 2T23

(
X | Destaques

Adicaode ARR

e A Adicao Liquida Organicade ARR recorde
de R$30 milhdes, somada a Adicdo Inorganica
de R$31 milhdes, referente as aquisicoes da
Lexos e da Exact Sales, elevou a ARR de

Business Performance para R$435 milhdes,
superandoo 1T23 em 16%

Digital Commerce

e O GMV (Gross Merchandise Volume) cresceu
+105% versus 0 2T22 atingindo R$167MM no
2T23, mantendo sua trajetodria de crescimento,
mais que dobrando de tamanho contrao 2722




//// ECOSSISTEMA DE 3 DIMENSOES - BUSINESS PERFORMANCE

@

(484% ) (491%) (495%)

MARGEM DE
CONTRIBUICAO

11% —
Crescimento de 110 pontos base ano contra
ano. Apesar de ser uma dimensdo de negocio
relativamente nova e focada em acelerar a
Receita Recorrente, sua operacdo é lucrativa
devido a alavancagem operacional do modelo
Saas. Isso ressalta o significativo potencial de
geracao de valor dessa dimensdo.

2722 1T23 2723

— +37%

() %Margem de Contribuicao B Margem de Contribuicio (R$MM)




//// ECOSSISTEMA DE 3 DIMENSOES - TECHFIN

Q »

A Provisdo para Perda Esperada representou 0,37% da Carteira Bruta de Crédito, 4 pontos base abaixo do 2T22 edo 1T23,
com Inadimpléncia > 90 dias 200 pontos base abaixo da Média Brasil

Receita Techfin Lig. de Funding (R$MM) Producao de Crédito (R$MM)

— -8,5%
62- 5_____..-—-68;8\
-13% — R 60;8— . g
54;0 .
2T22 1T23 2723 2T22 3T22 4T22 1T23 2T23

B Producdo de Crédito == Prazo médio Prod. de Crédito (dias)

Pipeline da Supplier - Produto Carteira de Crédito (R$ MM)

“Mais Negocios” (cross-sell com a TOTVS)

/69; 5\64 8
59;4\55‘3_______.-60;5 7
14

1.965

1.763 1.803 1.834 1.806

N\ 665
70% 67%
Afiliados em Afiliados em
Prospeccao Implantacao
\_ J

2T22 3T22 4T22 1T23 2723

w= Prazo médio Cart. em dia (dias) [ Carteira Supplier || Carteira FIDC

Notas: (1) Fonte: Banco Central do Brasil (www.bcb.gov.br/estatisticas/estatisticasmonetariascredito) > tabelas.xls > Tabela 23 > MPMe

(
X | Destaques

Inadimpléncia > 90 dias

3 60— 10 7
3,2%—
o
1,9%
1,7%—1
1,30/%p———14% 1,5%— '
2722 3722 4122 1T23 2123

w= Supplier == Média Brasil(1)

> O crescimento do % de Inadimplénciado 1T23 para
0 2T23 esta principalmente associado a reducao
sazonal da Carteira de Crédito

> Adiferenca entre a Média do Brasil e a Supplier
aumentou de 190 pontos base no 1T23 para 200
pontos base no 2T23




//// ECOSSISTEMA DE 3 DIMENSOES - TECHFIN

EBITDA

O EBITDA negativo estad associado
principalmente a reducdo da Receita
Ligquida de Funding do trimestre.

A Supplier encerrou o trimestre com
Margem EBITDA positiva de 17,4%, mesmo
diante do cendrio desafiador do mercado de
crédito no primeiro semestre de 202 3.

@

7% EBITDA
SUPPLIER 2T23

17,4%

(167%) (72% ) (-65%)

-136%

— -178% —

2722 1723 2723

B EBITDATECHFIN (R$MM)
() %EBITDATECHFIN




N N
\ MSCI eleva score da TOTVS para "AA"

Esta elevacao reflete os esforcos da Companhia no fortalecimento dos
aspectos de ESG em suas operacoes, evidenciando a adequacao da
Agenda de Sustentabilidade da organizacao.

TOTVS é destaque no ranking da Institutional Investor

A Companhia ficou posicionada em primeiro lugar em todas as categorias do ranking
Midcap TIMT LATAM, com destaques para os reconhecimentos de melhor Conselho
de Administracao, Melhor Investor Day e Melhor Programa de ESG.

Iniciativa voluntaria de prestacao de contas e de comunicacao de desempenho em
Sustentabilidade e ESG para os nossos stakeholders, a sétima edicao do Relato Integrado traz
como destaques:

=>» (PILAR E) ampliacdo da cobertura do inventdrio de carbono com a inclusdo das operacoes da RD

Station, Supplier, mercado internacional e incorporacao de dados relacionados ao escopo 3;
=» (PILAR S) avancos na agenda de diversidade e inclusdo; e as

=>» (PILAR G) iniciativas de seguranca da informacdo e protecdo e privacidade de dados.




/// MENSAGEM FINAL

Investir em tecnologia é essencial para impulsionar os resultados e transformar as empresas. Nesse »
contexto, o Brasil ainda possui uma longa jornada em termos de investimentos em tecnologia, e a |
TOTVS esta presente para fornecer solucoes inovadoras que auxiliam os seus clientes a evoluirem

7 = ¢

/— GESTAO TN BUSINESS TECHFIN
PERFORMANCE

Crescimento na Receita Dimensdo de negocio que ja tem Inicio de uma jornada com
Recorrente, acompanhado de uma mais de R$430 milhées de ARR e potencial transformacional

Margem de Contribuicao Margem de Contribuicao de

consistente 49,5%

Resultado sélido com adicdo de Com crescimento de Receita de OC I.O sing da JV com~o It.au deu
R$148 milhées de ARR aumentando a 34% ano contra ano e 10% m’C’AO 2 U GRS ST E
representatividade do componente trimestre contra trimestre, a autonoma, focadano
Volume e iee e de A desenvolvimento e distribuicdo de

servicos financeiros para o SMB

Liquida orgénica de ARR de R$30 BoB

milhoes

o %
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//// TOTVS TECHFIN - DIFERENCIAIS DO MODELO DE NEGOCIO

¢ ) Diferenciais

@ TOTVS TE c HFIN EI\IIEDREIQIIE)(?AVEL ?SMB Clientes TOTVS

GRANDE
Com potencial transformacional, esta B
operacdo singular e auténoma, serd MODELO DE Agilidade (vs. bancos)
focad q i to e distribuica NEGOCIO LEVE E Otimizacdo de Risco x Retorno
ocada no desenvolvimento e distribuicdo INTELIGENTE Asset Light
de servicos financeiros para o mercado
B2B, ampliando, simplificando e TOTVS:
democratizando o acesso a uma ampla ACESS0 AOS Integragao  Dados  Distribuigao
: ATIVOS DOS o
oferta de produtos financeiros, SOCIOS ITAU:

Funding Expertise Portfolio

beneficiando Pequenas e Médias

Empresas e toda a cadeia produtiva do Independéncia

pails. AUTONOMIA \ Portfolio, Data Science e UX proprios

OPERACIONAL Politica de Crédito propria
Funding do Itau e do mercado




//// TOTVS TECHFIN - ESTRUTURA SOCIETARIA

| | |
100% oN 100% 100% SUB'Y
P b IS P b IS P b T 7 R T
i ~ SCDTechfin Outros...
Supplier (Sociedade de FIDC (veiculos de
i i Crédito Direto) funding)

______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Nota: (1) 100% das Cotas Subordinadas do FIDC Supplier



//// TOTVS TECHFIN - ESTRUTURA ORGANIZACIONAL

-

Marcos Cavagnoli
Dir. Fluxo Pagto PJ

\\ ltatl Unibanco

Marcio Domingues

Dir. Commercial Bank
[tai BBA

() TOTVS TECHFIN

Dennis Herszkowicz

empresa de
tecnologia
4o Brasil

Gilsomar Maia

CONSELHO DE
- ADMINISTRACAO
Flavio Souza
CEO Itau BBA
Chairman TOTVS Techfin

CEO TOTVS CFOTOTVS

Vice-Chairman TOTVS Techfin

Gustavo Bastos

Vice-presidente de
Plataformas TOTVS /

TECHFIN

Eduardo Neubern
CEO TECHFIN

Marcio Tupiassu
CFO

+20 anos de experiéncia
Itat BBA, Citi, HSBC

3

Carol D’Alessandro

Comercial

+20 anos de experiéncia
Techfin, Itad BBA, Liber, Safra

Flavio Kamada
Crédito
+27 anos de experiéncia
Itau BBA,HSBC, BV

Mario Rodrigues
Produtos | Mkt | CX

+20 anos de experiéncia
Techfin, Serasa, Alpargatas,
Telefonica

Gerson Teixeira

Tecnologia
+20 anos de experiéncia
Techfin, Serasa, Itad,
Porto Seguro

Eduardo Neubern

»
td

Conselho de Administracao

Marcio Tupiassu

Flavio Kamada Eduardo Wagner!?

Mauro Wulkan
Fundador e
CEO Supplier

Notas: (1) Eduardo Wagner é fundador e VP da Supplier




//// TOTVS TECHFIN - VISAO DE PORTFOLIO Painel Financeiro

ABRANGENCIA + FREQUENCIA + RELEVANCIA = PRINCIPALIDADE

JORNADA UNICA | ERP Banking

1 Ofertas contextualizadas no timing certo (dados do ERP)

[ Contratacao e uso nos touchpoints certos do SW de gestao (PLG)
1 Segmentacao e pricing considerando comportamento de uso

\99‘\\)‘4

(A%
o"?ed '

(1 Jornada sem friccao e conciliacado automatica
A Approach hibrido/ flexivel: produtos integrados e nao integrados

GESTAO DE CREDITO PROPRIA (DADOS ERP)

(7]

- . 1 0.9

(1 Modelo/ politica de crédito f,g 2
3 Andlise de crédito/ cobranca S g
Q

ESTRATEGIA GO-TO-MARKET MULTI-CANAL

Consignado
1 Awareness

Verticalizado
(1 Lancamento de Produtos

([ Distribuicao e Growth / Conversao

Consignado

@ Produtos Atuais
@ Novos em Desenvolvimento
@ Lancamentos Futuros
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ANEXO II: TECHFI

OPERACAO DE CREDITO:
EXEMPLOS ILUSTRATIVOS DE CONSOLIDACAOD

oa'
¢

-

RESULTADOS

e
b B
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/' OPERAGAO DE CREDITO - OVERVIEW MODELO DE NEGOCIO SUPPLIER

Afiliada

A Supplier € uma administradora de
cartao de crédito private label B2B virtual
que possui um modelo de negdcio
baseado em parcerias com industrias e
distribuidores (denominadas Afiliadas),
fornecendo crédito direcionado ao
relacionamento dessas Afiliadas com
seus clientes PMEs, através de uma
plataforma integrada ao ERP da afiliada.

ApOs a integracao com o ERP, a Supplier
passa a ter acesso ao historico de dados
de transacdées da Afiliada com seus
Clientes, que Sao utilizados
conjuntamente com informacoes
publicas para estabelecer o limite de
crédito para estes Clientes.

N
z» - Supplier

3 ®

VISAO GERAL - MODELO PRINCIPAL

Cliente

Quando a Afiliada performa a venda ao
seu cliente utilizando este crédito, a
Supplier paga antecipadamente a
Afiliada o valor ja liquido da taxa
acordada (fee) e o cliente liquida o
débito no prazo do recebivel.

A Supplier pode ceder os créditos dos
recebiveis para o Fundo de Investimento
em Direitos Creditérios (FIDC)
exclusivo da Supplier, que, neste caso,
carrega a carteira e orisco de crédito.

0s
o5 |
o

05 0=

O =
3 I[N

N UEGE!

A Supplier integra sua plataforma ao ERP da Afiliada e estabelece o limite de crédito pré-aprovado para cada
cliente na solucao de cartao private label, com base no histérico de transacoes entre as partes.

o O Cliente coloca o pedido de compra a prazo utilizando o limite de crédito do cartao disponibilizado pela Afiliada.
e A Afiliada entrega os itens comprados pelo Cliente.

o A Supplier registra os recebiveis do cartao de crédito.

e A Supplier realiza a cessao dos titulos para o FIDC.

e FIDC paga o valor ja liquido de sua taxa pela cessao dos créditos

o Supplier paga ao Afiliado o valor ja liquido de seu fee, no prazo acordado em contrato.

e O Cliente liquida seus titulos junto ao FIDC no vencimento.



%%% EXEMPLO 1: OPERACAO DE CREDITO - Cessao Integral da Carteira

4

r

N
X | Descritivo da Operacao
Exemplo de operacao de crédito originada pela
Supplier e integralmente cedida ao FIDC.
A maior parte das transacoes da Supplier utiliza
esse modelo como padrao. Dependendo da
estratégia e buscando maior eficiéncia, o percentual
de transacoes nesse modelo pode ser alterado,
buscando otimizar a utilizacdo dos recursos e,
consequentemente, aumentar a rentabilidade do
negocio.
Premissas da Transacao

Producao de crédito: $10.000 (varios titulos)

Taxa Supplier: $450

Taxa de Cessao FIDC: $300

Prazo Médio da Producao: 60 dias

Diferimento da Receita FIDC: $150

Custo de Funding: $50

Todo Crédito é performado

A Supplier consolida os resultados do FIDC de

acordo com o IFRS 10 (CPC* 36) y

'CPC: Comité de Pronunciamento Contabil

J

Carteira integralmente cedida ao FIDC (Sem uso do Floating)

Clientes

$10.000

$10.000

Cliente coloca o pedido de compra utilizando o limite de
crédito disponibilizado pela Supplier no sistema do Afiliado

<

Afiliada entrega os itens comprados pelo Cliente < Y.

D

Liguidacao dos recebiveis

pelo cliente no vencimento

)

Afiliado

Supplier paga ao Afiliado o valor ja liquido de
seu fee, no prazo acordado em contrato

"""""""""""""""""""""""" $9.550
Taxa Supplier = $ 450
$10.000
< 3 > Cess3o dos Créditos i
=
FIDC paga o valor ja liquido de sua taxa pela cessao dos SUpp I |Ef
4 créditos >

$9.700

Acumulado

Resultado de Techfin Consolidado| Supplier FIDC Consolidado| Supplier FIDC Consolidado| Supplier FIDC

Receita Apropriada
(-) Cessao
Receita Techfin
(-) Custo de Funding

Receita Liquida de Funding

150 150
(300) (300) - - - - (300) (300) -
300 150 150 150 - 150 450 150 300
(50) - (50) (50) - (50) (100) - (100)
250 150 100 100 - 100 350 150 200

Obs.: Os numeros utilizados neste exemplo sdGo meramente exemplificativos e determinados de maneira aleatoria, sem qualquer base real ou projetada, e tem como objetivo facilitar a compreensdo dos exemplos fornecidos.



%%% EXEMPLO 2: OPERACAO DE CREDITO - Sem Cessao de Carteira

4

r

'CPC: Comité de Pronunciamento Contabil

N
X | Descritivo da Operacao
Exemplo que ilustra uma operacao de crédito
originada pela Supplier, ndo cedida para o FIDC,
utilizando o floating da Supplier.
O Floating é o recurso gerado na Supplier pelo prazo
de pagamento ao Afiliado ser superior ao de
pagamento do FIDC a Supplier.
Este € um modelo de operacdo que sempre foi
utilizado pela Supplier, buscando: (i) melhorar a
eficiéncia da operacao; (ii) otimizar ouso do FIDC; e
(iii) atender demandas de crédito que, em um
primeiro momento, podem ndo se enquadrar no
prazo médio da carteira do FIDC.
Neste tipo de operacao, o uso de seguro de crédito é
mais elevado, para preservar a exposicao de risco da
Supplier, contando ainda com linhas bancarias
pré-aprovadas para o caso do Afiliado solicitar a
antecipacao dos recebiveis.
Premissas da Transacao
® Producao de crédito: $10.000 de varios titulos
@ Taxa Supplier: $450
® Todo Crédito é performado
® A consolidacao deresultados entre FIDC e
Supplier é uma obrigacao da IFRS 10 (CPC* 36)
_/

J

Sem Cessao de Carteira para o FIDC (Com uso do Floating)

45 @)

Clientes

$10.000

$10.000

—1

Cliente coloca o pedido de compra utilizando o limite de
rédito disponibilizado pela Supplier no sistema do Afiliado

<

Afiliada entrega os itens comprados pelo Cliente < Y.

Liguidacao dos recebiveis
pelo cliente no vencimento

)

D

Més 1
Receita Apropriada 450 450 - - - - 450 450
(-) Cessao - - - - - - - -
Receita Techfin 450 450 - - - - 450 450
(-) Custo de Funding - - - - - - - -
Receita Liquida de Funding 450 450 - - - - 450 450

Afiliado

@)

Supplier paga ao Afiliado o valor ja liquido de
seu fee, no prazo acordado em contrato

$9.550

___________________________

i |

g r Suppﬁer

Acumulado

FIDC

Obs.: Os numeros utilizados neste exemplo sdGo meramente exemplificativos e determinados de maneira aleatoria, sem qualquer base real ou projetada, e tem como objetivo facilitar a compreensdo dos exemplos fornecidos.



%%% EXEMPLO 3: OPERACAO DE CREDITO - Cessio Parcial da Carteira

4

r

X | Descritivo da Operacao

Exemplo de uma operacao de crédito com cessao
parcial para o FIDC e utilizacao do floating da
Supplier.

A pratica de diferentes modelos de transacao
sempre foi utilizada pela Supplier e deriva da
flexibilidade e da proépria caracteristica de uma
operacao que gera floating positivo.

E importante ressaltar que em nenhum modelo de
transacao é utilizado qualquer recurso da operacao
de software da TOTVS. Somente recursos do
balanco da propria Supplier sao utilizados.

Premissas da Transacao
Producao de crédito: $15.000 de varios titulos
Taxa Supplier: $675
Producio Nio Cedida: $5.000
Taxa de Cessao FIDC: $300
Prazo Médio da Producao: 60 dias

Diferimento da Receita FIDC: $150
Custo de Funding: $50

Todo Crédito é performado

A consolidacao de resultados entre FIDC e
Supplier € uma obrigacao da IFRS 10 (CPC* 36)

'CPC: Comité de Pronunciamento Contabil

J

~

Carteira parcialmente cedida ao FIDC (Com uso do Floating)

/

—————————————————————————————————

___________________________

$10.000 $5.000

—

Cliente coloca o pedido de compra utilizando o limite de

crédito disponibilizado pela afiliada

—

<

Afiliada entrega os itens comprados pelo Cliente < Y.

$10.000
Liguidacao dos recebiveis
pelo cliente no vencimento

)

D

__________________________________

$10.000

Cessao dos Créditos

Afiliado

Supplier paga ao Afiliado o valor ja liquido de
seu fee, no prazo acordado em contrato

$14.325

)

—

FIDC paga pela cessao dos créditos o valor jaliquido da
taxa de cessao

$9.700

$5.000
Liquidacao dos recebiveis

_____________________________

—————

_____

s7Suppﬁer

)

pelo cliente no vencimento

Acumulado

Receita Apropriada 825 675 150 150 - 150 975 675 300
(-) Cessao (300) (300) - - - - (300) (300) -

Receita Techfin 525 375 150 150 - 150 675 375 300
(-) Custo de Funding (50) - (50) (50) - (50) (100) - (100)

Receita Liquida de Funding 475 375 100 100 - 100 575 375 200

Obs.: Os numeros utilizados neste exemplo sdGo meramente exemplificativos e determinados de maneira aleatoria, sem qualquer base real ou projetada, e tem como objetivo facilitar a compreensdo dos exemplos fornecidos.



%%% EXEMPLO 4: OPERACAO DE CREDITO - Cessio da Carteira em Periodo Subsequente 7 @

4

r

X | Descritivo da Operacao

Exemplo de operacao de crédito originada pela
Supplier e integralmente cedida ao FIDC em
periodo diferente.

Este modelo de operacdao é usual e atende as
demandas de crédito que, em um primeiro momento
nao se enquadram no FIDC.

A Supplier, ao realizar a operacido sem ceder a
carteira de crédito para o FIDC no mesmo periodo,
carrega para o periodo subsequente o custo de
cessao. Entretanto, ao acompanhar a operacao
consolidada no Acumulado do Periodo, o efeito
negativo da cessao é totalmente compensado.

Premissas da Transacao
Producao de crédito: $10.000 de varios titulos
Taxa Supplier: $450
Taxa de Cessao FIDC: $150
Prazo Médio da Producao: 60 dias
Custo de Funding: $50

Todo Crédito é performado

A consolidacao de resultados entre FIDC e
Supplier € uma obrigacao da IFRS 10 (CPC* 36)

'CPC: Comité de Pronunciamento Contabil

J

~

Carteira integralmente cedida ao FIDC (Com uso do Floating)

/

Clientes

$10.000

Liguidacao dos recebiveis
pelo cliente no vencimento

)

—————————————————————————————————

___________________________

$10.000

—

Cliente coloca o pedido de compra utilizando o limite de

crédito disponibilizado pela afiliada

<

Afiliada entrega os itens comprados pelo Cliente < Y.

D

$10.000

)

Cessao dos Créditos

—

Afiliado

Supplier paga ao Afiliado o valor ja liquido de
seu fee, no prazo acordado em contrato

e 59550

—

taxa de cessao

FIDC paga pela cessao dos créditos o valor jaliquido da

$9.850

Receita Apropriada 450 450 - 15
(-) Cessao - - - (150)

Receita Techfin 450 450 - -
(-) Custo de Funding - - - (50)

Receita Liquida de Funding 450 450 - (50)

idado| Supplier
O -

(150)
(150)

(150)

50
150
(50)
100

FIDC Consolidado| Supplier FIDC
1 00 450 150

'{.’Supplier

Acumulado

6
(150) (150) -
450 300 150
(50) - (50)
400 300 100

Obs.: Os numeros utilizados neste exemplo sdGo meramente exemplificativos e determinados de maneira aleatoria, sem qualquer base real ou projetada, e tem como objetivo facilitar a compreensdo dos exemplos fornecidos.



%%% EXEMPLO 5: OPERACAO DE CREDITO - AUMENTO NA TAXA DE CESSAO 18 @

4 ) .
, ) edecessiossoo |
X'| Descritivo da Operaciao Resultado de Techfin Consolidado FIDC Consolidado |  Supplier FIDC Consolidado FIDC
Receita Apropriada 600 450 150 150 - 150 750 450 300

Exemplo de modelo com variacao na taxa de cessao )

do FIDC. (-) Cessao (300) (300) - - - - (300) (300) -

O aumento na taxa de Cessao pode ocorrer devido Receita Techfin 300 150 150 150 ) 150 450 150 300
ao aumento da Taxa SELIC. (-) Custo de Funding (50) - (50) (50) - (50) (100) - (100)
Os efeitos do aumento da Taxa de Cessao impactam Receita Liquida de Funding 250 150 100 100 - 100 350 150 200

principalmente as linhas de receita apropriada e
cessao para o FIDC. Entretanto, o efeito do
aumento da taxa de cessao é neutralizado quando
acompanhamos a visao Year to Date Consolidada.

Obs.: Os numeros utilizados neste exemplo sdGo meramente exemplificativos e determinados de maneira aleatoria, sem qualquer base real ou projetada, e tem como objetivo facilitar a compreensdo dos exemplos fornecidos.

( Taxa de Cessao $ 360

Resultado de Techfin Consolidado FIDC Consolidado FIDC Consolidado FIDC
720 540 180 180 - 180 900 540 360

Receita Apropriada
(-) Cessao (360) (360) - - - - (360) (360) -
. ~ Receita Techfin 360 180 180 180 - 180 540 180 360
Premissas da Transacao
-) Custo de Fundin 60 - 60 60 - 60 120 - 120
® Producio de crédito: $10.000 de varios titulos % 8 (60 (60 (60 (60 (120) (120)
Receita Liquida de Fundin 300 180 120 120 - 120 420 180 240
o Taxa Supplier: $450 para 540 a &
® Taxade Cessao FIDC: $300 para $360
® Prazo MédiodaProducao: 60 dias
. Variacoes Consolidado Supplier FIDC Consolidado Supplier FIDC Consolidado Supplier FIDC
@ Custode Funding: $50 para $60
o Receita Apropriada 120 90 30 30 - 30 150 90 60
® Todo Crédito é performado
. _ (-) Cessao (60) (60) - - - - (60) (60) -
° A consolidacao de resultados entre FIDC e
Supplier € uma obrigacdo da IFRS 10 (CPC* 36) Receita Techfin 60 30 30 30 - 30 90 30 60
(-) Custo de Funding (10) - (10) (10) - (10) (20) - (20)
_/
ICPC: Comité de Pronunciamento Contdbil Receita Liquida de Funding 50 30 20 20 = 20 70 30 40
\_ J
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%%% EXEMPLO 6: OPERACAO DE CREDITO - AUMENTO NO PRAZO DA PRODUCAO
- )| e -eoam |

4 )

X | Descritivo da Operacao

Resultado de Techfin Consolidado FIDC Consolidado FIDC Consolidado FIDC Consolidado FIDC
600 450 150 - - 750 450 300

Receita Apropriada 150 150 - -
Exemplo de modelo com variacao no prazo médio da
producio de crédito. (-) Cessao (300) (300) - - - - - - - (300) (300) -
O aumento no prazo médio da carteira impacta a Receita Techfin 300 150 150 150 - 150 - - - 450 150 300
receita apropriada do FIDC. A receita apropriada é (-) Custo de Funding (50) - (50) (50) - (50) - - - (100) - (100)
reconhecida pro-rata e, portanto, é diferida ao longo Receita Liquida de
do tempo. Funding 250 150 100 100 - 100 - - - 350 150 200

O alongamento no prazo médio da producao
aumenta a receita total da operacao e o diferimento
de receitado FIDC.

Prazo Médio Prd. = 90 dias

Resultado de Techfin Consolidado FIDC Consolidado FIDC Consolidado FIDC Consolidado FIDC

Receita Apropriada 1.125
(-) Cessao (450) (450) - - - - - - - (450) (450) -
Receita Techfin 375 225 150 150 - 150 150 - 150 675 225 450
. _ (-) Custo de Funding (50) - (50) (50) - (50) (50) - (50) (150) - (150)
Premissas da Transa;ao ReceltaLiduldad
eceita Liquidade
® Producio de crédito: $10.000 de varios titulos Funding 325 225 100 100 ' 100 100 ) 100 325 225 300
@ Taxa Supplier: $450 para $675
® Taxade Cessao FIDC: $300 para $450
o PrazoMédioda Produ¢;50° 60 para 90 dias Variacoes Consolidado  Supplier FIDC Consolidado  Supplier FIDC Consolidado  Supplier FIDC Consolidado  Supplier FIDC
e Custo de Funding: $50 Receita Apropriada 225 225 - - - - 150 - 150 375 225 150
e Todo Crédito é performado (-) Cessao (150) (150) - - - - - - - (150) (150) -
o Aconsolidaco de resultados entre FIDC e Receita Techfin 75 75 - - - - 150 - 150 225 75 150
Supplier € uma obrigacao da IFRS 10 (CPC* 36) (-) Custo de Funding i i i i i i (50) i (50) (50) i (50)
/ ?ecjfta Liquida de 75 75 i i i i 100 i 100 175 75 100
'CPC: Comité de Pronunciamento Contdbil el

J

Obs.: Os numeros utilizados neste exemplo sdGo meramente exemplificativos e determinados de maneira aleatoria, sem qualquer base real ou projetada, e tem como objetivo facilitar a compreensdo dos exemplos fornecidos.
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