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2T20 CONFERENCIA DE RESULTADOS - Ago. 12, 2020

Boa tarde, senhoras e senhores. Sejam bem-vindos a teleconferéncia de
apresentacao dos resultados da Singia referente ao 2T20. Estdo presentes
conosco 0s senhores: Bernardo Gomes, Diretor-Presidente; Leo Monte, Diretor de
Marketing e Inovagcdo; Thiago Rocha, Diretor Financeiro e de Relacées com
Investidores; e José Leoni, Gerente de RI.

Informamos que os participantes estardo apenas ouvindo a teleconferéncia
durante a apresentacdo. Em seguida, iniciaremos a sessdo de perguntas e
respostas, quando mais instrucdes serdo fornecidas. Caso algum dos senhores
necessite de alguma assisténcia durante a conferéncia, queira, por favor, solicitar a
ajuda de um operador, digitando *O.

Este evento também esta sendo transmitido simultaneamente pela Internet, via
webcast, onde se encontra a respectiva apresentacéo. A selecdo dos slides sera
controlada pelos senhores. O acesso pode ser feito pelo endereco eletronico
ri.singia.com.br, onde também encontra-se disponivel para download o release e a
apresentacdo da Companhia.

Gostaria agora de passar a palavra para o Sr. Bernardo, que iniciara a apresentacao.
Por favor, Sr. Bernardo, pode prosseguir.

Bernardo Gomes:

Boa tarde. Obrigado a todos pela presenca em nossa apresentacdo de resultados.
Eu vou dar inicio a apresentacdo pelo slide de nimero dois. De uma forma
resumida, mostramos como, mesmo em um cenario adverso, conseguimos
entregar neste trimestre excelentes resultados, comprovando mais uma vez a
resiliéncia do nosso negocio e a consisténcia da nossa estratégia.

Falando inicialmente das vendas, tivemos um o6timo trimestre. Destaque para o
més de maio, que foi o segundo melhor desempenho de vendas de toda a histéria
da Companhia. Esse aumento do ritmo de vendas é muito bom, porque ele vai
contribuir para o crescimento futuro da Companhia, destaco também um
crescimento de quase dois digitos, de 9,5%, na carteira de contratos, comprovando
a importancia que as nossas solucdes tém para o mercado financeiro.

Nossos softwares, mesmo em um cendério desafiador, estido essenciais para a
continuidade dos negdcios dos nossos clientes. Isso até se reflete no baixo churn
que tivemos neste trimestre. Mesmo com um cenario complexo e desafiador, os
nossos softwares continuam sendo essenciais para 0s nossos clientes.

Falando um pouco dos resultados, ndés tivemos mais um trimestre cheio de
recordes. Olhando em receita, tivemos uma receita 17,5% acima do mesmo periodo
do ano anterior. A receita recorrente, por sua vez, cresceu 23,2% e o EBITDA
ajustado foi 44,8% maior do que no mesmo periodo do ano anterior, atingindo
RS7.4 milhdes, e um lucro bruto também muito maior do que no ano anterior,
atingindo R$2,6 milhédes.
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Esses resultados sé reforcam o que eu falei no inicio: 0 nosso negdcio € bastante
resiliente e temos uma estratégia bastante consistente. O nosso negdcio é
baseado em softwares de missdo critica, que sdo essenciais para 0s nossos
clientes. Mesmo em um momento de crise, eles ndo podem abrir mao desses
softwares, eles mantém a sua importancia e a sua relevancia para a continuidade
dos negdcios.

Também associada a isso, a nossa estratégia de privilegiar as receitas recorrentes
garantiu que, neste trimestre, atingissemos 87,8% de recorréncia, o que nos da
uma alta previsibilidade, permitindo que todas as acées que sdo planejadas possam
ter continuidade, mesmo em momentos mais criticos e de dificuldade de mercado,
como esse que nés estamos vivendo agora. Uma prova disso é a continuidade da
estratégia de aquisicdes, de acelerar o nosso crescimento através das aquisicoes.

Na semana passada, nds divulgamos a aquisicao da Itau Solucdes Previdenciarias,
a transacao mais relevante na histdoria da Companhia e que deu inicio a um novo
ciclo de aquisicdes que se iniciou depois da recuperacao dos recursos no follow-
on. Temos certeza de que essa € s6 a primeira de uma nova série de aquisicdes tao
bem-sucedidas como as dos ciclos anteriores.

Também no inicio deste ano, demos inicio a um novo programa de investimento
com empresas emergentes. Vamos detalhar sobre isso um pouco mais a frente,
mas esse programa ja conta com seis investimentos em negdcios e nds
acreditamos ser o futuro do mercado financeiro. Neste momento de crise, estamos
aproveitando para acelerar e confirmar mais ainda a nossa estratégia.

Ainda nesse slide, quero destacar que também aproveitamos esse momento para
acelerar a atividade de inovagdo. Ja homologamos no Banco Central a nossa
solucao para pagamentos instantaneos, o PIX.

Lancamos o primeiro produto originado no nosso laboratério de inovacgéo, o Plugi,
gue é um portal de negociacdo para cotas canceladas de consércios. Também
vamos falar um pouco sobre isso mais a frente. E também aproveitamos esse
momento para ampliar a nossa oferta de servigos, agilizando a transformacéo
digital dos nossos clientes.

Entdo, eu ressalto que, além dos excelentes resultados do trimestre, nds
aproveitamos esse momento para dar avancos importantes que vao garantir
crescimento e resultados continuos no nosso negadcio.

Passando agora para o slide trés, eu queria contar um pouco para vocés como nos
nos adaptamos a esse cenario de trabalho remoto. No inicio do ano, ja tinhamos
implantado um programa de home office para os nossos colaboradores, que nés
chamamos de “Move to Flex”, em gue tinhamos, naquele momento antes da
pandemia, aproximadamente 15% a 20% dos nossos colaboradores fazendo um ou
dois dias por semana de home office.

No inicio da pandemia, em meados de marco, nés nos adaptamos e estendemos
esse programa. Em cerca de dez dias, nés conseguimos expandir esse programa
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para 100% dos colaboradores e para 100% do tempo. Entao, hoje, podemos dizer
que temos 100% dos nossos colaboradores trabalhando 100% em home office.

Com isso, tivemos que adaptar as nossas rotinas de gestdo, mas, em contrapartida,
conseguimos passar pela fase mais critica da pandemia preservando a saude dos
nossos colaboradores, mantendo os empregos, mantendo as jornadas de trabalho
e mantendo os salarios.

Como consequéncia disso, nesse periodo, observamos os melhores indicadores de
produtividade da histéria da Companhia. Também tivemos o maior nivel de
satisfacdo dos nossos colaboradores desde que implantamos a medida do eNPS e
também uma grande reducéao no turnover.

Também como consequéncia da pandemia e do distanciamento social, tivemos
uma reducao a quase zero das nossas despesas com viagens, estadias e eventos.
0 que eu gosto de ressaltar aqui é que conseguimos nos adaptar a esse cenario
muito rapidamente. Eu diria que estamos conduzindo os negdcios de forma igual
ou até melhor do que conduziamos antes da pandemia.

Passando agora para o slide de numero quatro, eu quero destacar que, nesse
periodo, também ajudamos os nossos clientes a se prepararem para esse
momento. A tal transformacédo digital, com a pandemia, deixou de ser sé um
discurso de marketing para se tornar um diferencial competitivo e de eficiéncia
operacional.

As empresas, nesse periodo, perceberam a importancia dessa transformacéo, nado
s6 na forma de se relacionar com os seus clientes, mas também na forma com que
elas conduzem as suas operacdes. Acho que as empresas que estavam mais
avancadas no processo de transformacéao digital se sairam melhor nesse periodo,
ou seja, as empresas que tinham o maximo de automacao de seus processos e 0
minimo de intervengao humana.

E para poder colaborar com esse processo, nds aceleramos o processo de
implantagao; aumentamos o ritmo das implantagées; reduzimos bastante aquele
backlog de implantagcées que nds ja tinhamos relatado em trimestres anteriores;
otimizamos todo o processo de atendimento para se adequar a esse novo cenario
de atendimento remoto; implantamos o NPS, que é uma novidade para a Empresa;
criamos novas ofertas de servicos em um modelo de squad para poder ajudar os
nossos clientes a otimizar seus processos e fazer realmente essa transformacao
digital; e, sobretudo, aproveitamos esse momento para lancar projetos e novos
produtos atendendo a anseios de inovacgao e de desenvolvimento.

Em relacdo a esses aspectos, vou pedir para o Leo Monte, nosso Diretor de
Marketing e Inovacéo, falar um pouco a partir do slide de niumero cinco sobre os
Nnossos novos produtos e nossos programas de inovacao.

Leo, é com vocé.

Leo Monte:
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Boa tarde a todos. Obrigado, Bernardo. Sou Leo Monte, Diretor de Marketing e
Inovagao. E muito bom poder estar aqui para falar sobre inovacéo e o que estamos
desenvolvendo aqui dentro da Sinqia.

Como todo mundo sabe e vem acompanhando, estamos passando por um
momento de transicdo e de transformacdées no nosso mercado. Esse é um
momento muito oportuno e muito promissor. Talvez seja um dos mais promissores
de todos os tempos e isso nos abre muitas possibilidades.

Como uma empresa que tem um DNA de inovacdo, em uma empresa de tecnologia
como a Singia, precisamos estar sempre atentos a todas essas mudancas, seja no
guesito tecnologia ou em relagcado aos novos modelos de negécio.

E um prazer anunciar para vocés que nés ndo s6 aumentamos o investimento em
inovacao durante a pandemia, mas também quero anunciar alguns langamentos.

O primeiro deles, passando para o slide seis, € o langcamento oficial do PIX. N6s
fizemos um excelente trabalho, combinando as éareas de P&D e também de
inovacao para poder fazer a entrega de uma solugdo completa para o sistema de
pagamento instantdneo como servico. N6s somos uma das poucas provedoras de
tecnologia bancaria que conseguiu a licenca do Bacen para comercializar o PIX
COMO Servicgo.

Além disso, nés contamos com duas parcerias estratégias para potencializar ainda
mais a nossa atuacao. Estou falando da Microsoft e do Google. Além disso, temos
um trabalho ja iniciado pelo time de marketing e o reflexo disso é a construcéo de
autoridade e posicionamento que nds tivemos nos ultimos meses.

Passando para o slide sete, o PIX vai ser uma das maiores mudancas que
provavelmente vamos ver no mercado brasileiro daqui para frente, junto com o
open banking. Teremos uma grande batalha entre p/ayers de todos os tamanhos
para justamente poder entregar ou fazer construcao de solugdes inovadoras.

Na esquerda do slide, temos o numero oficial de 980 instituicdes inscritas para a
primeira fase do PIX. Ou seja, isso mostra o potencial de atuagcédo que nds temos
dentro e também fora da nossa carteira. Aqui, nés estamos falando de uma alta
demanda para poucos fornecedores homologados, o que continua abrindo uma
grande oportunidade de atuacao e também de receita.

Atualmente, estamos conversando com aproximadamente 50 empresas para
justamente fazer a utilizacdo do PIX como servico.

Passando para o slide oito, realmente o 2T foi sensacional. Nao apenas estamos
atentos a novidades do mercado, como o PIX, mas também estamos prestando
atencdo em oportunidades de novos modelos que surgem através do nosso
laboratério de inovacéao, que é o Torq.

Foi através dele que entendemos a oportunidade de entregar para o mercado de
consorcio uma plataforma inédita. Estou falando do Plugi, que é a primeira
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plataforma de negociacdo de cotas secundarias de consércio entre
administradoras e fundos.

Como ele funciona? E uma plataforma 100% online SaaS que esta na nuvem, onde
as administradoras se plugam e a nossa inteligéncia artificial conseguem entender
as cotas cancelas ou as cotas secundarias com um potencial de negociacéo e
disponibilizam isso na plataforma. Por outro lado, os fundos conseguem enxergar
essas cotas e abrir as negociacdes com as administradoras.

Tudo 100% online, end-to-end, de ponta a ponta, todo o processo online, desde
essa pesquisa, a negociacao até a formalizacao da transacao, a transferéncia da
cota para a conta do titular. Tudo isso de forma bem organizada, segura e simples,
trazendo bastantes beneficios para todos os participantes.

Ao lado direito do slide, eu trouxe alguns exemplos. No caso da administradora,
melhora a saude financeira dos grupos, uma vez que vocé nao tem um
desequilibrio ou consegue equilibrar novamente o grupo.

Para os fundos, aumenta a velocidade e a seguranga nas operacodes. Para o cliente
consorciado, ele consegue agilizar a recuperacao do valor aplicado. E para a Sinqgia,
nds conseguimos expandir o portfélio de produtos e também atingir o potencial de
uma nova receita através de um take rate da operacao.

Passando para o slide nove, podemos entdo afirmar que estamos diante de uma
solucao inovadora, mas que também tem um grande potencial financeiro. Ao lado
esquerdo do slide, podemos ver que existem cerca de 7 milhdées de cotas
canceladas, somando mais de RS50 bilhées em volume financeiro. Esses dados sdo
dados pré-pandemia; provavelmente esse numero ja deve ter ampliado.

E nés ja nascemos com seis administradoras plugadas. Essas seis administradoras
representam um total de 4.291 cotas canceladas negociaveis, entdo a nossa
inteligéncia artificial ja entendeu. O numero de cotas canceladas é muito maior do
gue isso, mas a nossa inteligéncia artificial entendeu que essas cotas também tém
uma opc¢ao potencial para negociacdo com os fundos, e isso representa um volume
de R$147 milhdes que estardo dentro da plataforma para negociacao.

Ou seja, o tamanho financeiro é grande com apenas seis administradoras e a nossa
ideia é expandir isso rapidamente.

Mudando para o slide dez, além do langamento que eu mostrei para vocés, eu
gueria trazer o nosso movimento de Inovacdo Aberta. Nés entendemos que, com
uma estratégia de inovacado, podemos investir em tecnologias emergentes e
acelerar muito o nosso negacio.

Com isso, nds inauguramos essa nova esteira que é a esteira de investimento em
startups early stage através da aceleradora Darwin. N6s entramos, participamos do
Batch 8, avaliamos mais de 300 startups e fizemos um investimento em seis,
trazendo para o nosso portfélio mais tecnologia emergente e de ponta.
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Aqui, eu trouxe alguns desses exemplos, como banking as a service, inteligéncia
artificial, RPA e toda a parte de automatizacado, robot aavisor, cyber seguranca e
também a questao de eficiéncia operacional.

Passando para o slide 11, além do investimento dessa esteira early stage, nos
também inauguramos novas esteiras de M&A e, para explicar melhor para vocés,
vou passar a bola para o Thiago Rocha.

Thiago Rocha:

Obrigado, Leo. Boa tarde a todos que estdo nos ouvindo. Nesse slide 11, eu queria
contar para vocés um pouco do gue estd mudando no M&A da Singia. Estamos
abrindo duas novas trilhas de M&A. Vocés sabem que a Singia ja vem em um
processo intenso de consolidacdo do mercado ha alguns anos, um processo super
bem-sucedido.

Esse processo se iniciou com a trilha 1 de empresas maduras, que tem por objetivo
ampliar o nosso portfélio de produtos, a nossa carteira de clientes e o segmento
gue nos atendemos. Esses objetivos geralmente estdo conectados com a aquisicao
de empresas em algumas teses, que sao teses de subverticais: bancos, fundos,
previdéncia e consorcio, que ja atuamos, e, além disso, financeiras e seguros.

Nessa trilha, temos o modelo de aquisicado de controle, seguido da incorporacéo
total da empresa adquirida, e um {track record ja expressivo de 15 aquisicdes
executadas. Essa trilha continua. Aqui tem um potencial enorme, € um mercado de
R$4 bilhdes de receita pronto para ser consolidado e segue o jogo da forma como
ele ja era.

La no final da tabela, temos a quarta trilha de aceleracdo, por meio do
coinvestimento com aceleradoras em que ja executamos seis investimentos, como
0 Leo acabou de comentar.

0 que tem de novo nessa histéria? As duas trilhas do meio. Nés vimos a
necessidade de preencher essa lacuna. Nés sabemos que a vertical financeira esta
passando por esse movimento de transformacao enorme nos ultimos anos.

A venda dos produtos financeiros esta deixando de ser uma prerrogativa das
instituicdes financeiras, a venda desses produtos esta deixando de ser presencial e
existem algumas tecnologias especificas que permitem Vviabilizar essa
transformacéo. Pensando nisso, abrimos essas duas novas trilhas.

Criamos essas duas novas trilhas: a trilha 2, focada em empresas emergentes, e a
trilha 3, que é a nossa iniciativa proprietaria de corporate venture capital.

Aqui, mudam os objetivos, porque estamos falando de acessar tecnologias
inovadoras e modelos disruptivos que serdo, na nossa visao, o futuro dos servicos
financeiros. E isso significa que vamos buscar teses nas areas de white /abel
banking, banking as a service, open banking, plataformas de integracdo por meio
de APIs, o uso de inteligéncia artificial em problemas de negdcio financeiro e
também solucgdes para transformacao digital.
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Nesses dois casos, temos modelos também um pouco diferentes. No caso das
empresas emergentes, pode ser um modelo de aquisicdo de controle ou pode ser
também um investimento minoritario visando uma aquisicdo de controle e
incorporacao no futuro.

E, no caso da nossa iniciativa de CVC, vamos procurar fazer isso por meio de
coinvestimentos com investidores de VC que sejam consagrados e que tragam
uma validacao financeira para o case. Obviamente, a Singia pretende contribuir
com uma validacao estratégica e dando impulso tanto comercial quanto técnico
nessas empresas investidas.

Portanto, temos ainda mais oportunidades aqui de consolidacdo para trabalhar e a
minha expectativa com isso é que o processo de crescimento inorganico seja ainda
mais rapido a partir de agora.

Passando para o slide 12, além de ter novas trilhas, é importante mencionar que
continuamos entregando o nosso plano de consolidacdo. Anunciamos na semana
passada a aquisicao da ISP. Foi a 15® aquisicdo da Singia e, como o Bernardo
comentou, foi a maior aquisicdo ja feita pela Singia até agora, entao estamos
bastante entusiasmados com esse anuncio.

Que teses basearam essa aquisicao? Primeiro, uma tese de ampliacdo do portfdlio
de produto na vertical previdéncia. Nds ja tinhamos um portfélio completo de
software, entao softwares para a gestado do ativo, ou seja, do investimento, do
passivo, ou seja, a operagao previdenciaria, e URP projecao da entidade.

0 que tem de novo com a ISP é que a ISP traz um software que também é completo
funcionalmente e roda 100% na nuvem. E um software muito atualizado, do ponto
de vista tecnolégico, e é uma excelente plataforma para convergirmos todos os
nossos produtos e clientes ao longo do tempo.

E a segunda tese é a de ampliacao da carteira de clientes. N6s adicionamos 33
novas entidades de previdéncia. S6 que mais importante do que a quantidade aqui
€ a qualidade. A maior parte desses clientes sao entidades relacionadas ao
conglomerado Itau Unibanco, portanto, clientes de primeirissima linha que
dispensam comentario.

Agora, falando um pouco do impacto dessa aquisi¢cao para a Singia, a ISP teve uma
receita bruta de RS50 milhdes nos ultimos 12 meses encerrados em junho e,
guando eu combino isso com a receita da Singia, que foi de R$216,9 milhdes, nds
vemos, em uma unica aquisicdo, um salto de 23%. Ou seja, isso é muito
representativo e a ISP tem um impacto grande nos financials da Singia a partir de
agora.

Com relacédo ao EBITDA, essa operacdo vai ser objeto de um carve-out, sendo
separada de outras operacdes do Itau. E a nossa estimativa é que a operacao que
vem pos-sinergias tenha uma margem EBITDA estimada de 20% a 25%. E eu nao
descarto eventualmente que consigamos passar dos 25%, dada a forma como
pretendemos operar esse negacio.
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Portanto, € uma transacao accretive, do ponto de vista de margem, que deve nos
ajudar a conseguir o nosso objetivo de médio prazo de superar os 20% na margem
EBITDA consolidada.

E. por fim, falando da estrutura da transacdo, é uma estrutura bastante
interessante, com um preco de R$82 milhdes, o que representa um multiplo de
EV/receita de 1,6x bastante atrativo. Dentro dos parametros que nés rodamos,
vemos o processo de consolidagcdo no pico pds-IPO variando de 0,9x a 1,9x, com
uma estrutura de pagamento muito adequada também: um pagamento alongado
com 41% disso a vista e 59% a prazo.

Portanto, isso preserva o caixa da Singia para as proximas aquisicées. Tem muita
coisa no pipe, portanto, precisamos reter caixa. E se vocés fizerem a conta do que
seria o EBITDA estimado vis-a-vis as parcelas anuais a prazo de R$9,7 milhdes,
vocés vao perceber que, depois do pagamento da parcela a vista, a propria geracao
de caixa da ISP da conta de se pagar.

Como préximos passos, temos o cumprimento de condicdes precedentes: primeiro,
a realizacdo da Assembleia da Singia; segundo, a realizacéo do carve-out pelo Itau;
e terceiro, a aprovacado pelo CADE. Entdo, a nossa expectativa é que essas
condicdes precedentes sejam cumpridas nos proximos provavelmente 30 a 90
dias.

Passando agora para o slide de numero 13, além do crescimento inorganico, é
muito legal comentar também do crescimento orgénico. Nés tivemos aqui um
crescimento organico bastante expressivo no 2T. Olhando a carteira de contratos
recorrentes de software, o nimero fechou em R$150,4 milhdes. Isso significa um
crescimento de 9,5% na comparacao com o mesmo periodo do ano anterior e de
10% anualizado na comparagdo com o 1T20.

Esse crescimento foi possivel gragcas a uma combinacado, de um lado, de um
desempenho comercial muito sélido, ou seja, teve um pequeno freezing em marco
e abril, mas, como o Bernardo comentou, maio foi muito bom e foi suficiente para
recuperar. E, de outro lado, tivemos um churn controlado, dado um alinhamento
perfeito entre qualidade da carteira de clientes, o stickiness do portfélio de
produtos e a solidez do modelo recorrente.

Esse é um resultado que eu interpreto de uma forma bastante positiva. Crescer
dois digitos em um periodo de crise com a inflagao quase zero é um resultado que
nos deixou bastante satisfeitos neste momento.

Passando agora para o slide 14, continuamos crescendo as receitas na crise. A
nossa receita liquida total alcangcou R$49,6 milhdes no 2T, um crescimento de
17,5%. Os dois negocios, software e servicos, cresceram. No caso de software, o
crescimento foi de 18%, reflexo principalmente da entrega de implantacdes na
primeira metade do ano. O nosso time de implantacado esta trabalhando a todo
vapor para converter o backlog em receita. E, no caso de servicos, o crescimento
foi de 16,4%.
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Vale comentar aqui que a oferta de outsourcing estd mostrando muita tracéao
comercial neste momento. Como o Bernardo comentou, a transformacéo digital
gue era uma tendéncia agora € uma urgéncia.

Os nossos clientes estdo se mexendo, o mercado esta se mexendo e eles precisam
de ajuda para conduzir esse processo. Estamos aqui para ajudar. Vimos novos
clientes entrando na base, vimos um aumento de demanda dos clientes que ja
estavam na base, sustentando esse crescimento de servigos.

No gréafico a direita, a receita recorrente alcancou R$43,5 milhées, um crescimento
de 23,2%, e o percentual de recorréncia alcancou 87,8%. Percebam que tem uma
mudanca de mix aqui: tanto em software quanto em servigos, as receitas
recorrentes estdo ganhando mais representatividade no mix e é muito bom, em um
momento como esse de maior turbuléncia econdmica, chegar em um patamar de
guase 90% das receitas recorrentes. Isso nos da muita tranquilidade.

Passando agora para o slide 15, além da receita crescer, nés conseguimos também
expandir o lucro bruto. O lucro bruto total no 2T foi de R$16,8 milhdes, um
crescimento de 35,3%, e alcancamos uma margem de 33,8%, um ganho de 4,4 p.p.

Nos dois negdcios, essa dinamica aconteceu. Em software, vimos um crescimento
do lucro bruto de 34% e a margem alcancando um patamar de 39%. Isso porque
entraram novas receitas de subscricdo com margens mais altas, ou seja, a receita
de subscricao estad crescendo rapidamente e o custo de subscricdo nao precisa
crescer no mesmo ritmo, dado que esse é um negdcio escalado.

Portanto, as margens estdo aumentando, mesmo continuando pressionadas pelo
custo com implantacdo. Mantemos ainda uma equipe de implantagao muito grande
para dar vazao ao back/og que esta contratado.

No negdcio de servigos, tivemos um crescimento do lucro bruto de 40,9%, margem
bruta alcancando 22%, um ganho de margem de 3,8 p.p. Mais uma vez, em
outsourcing, estamos vendo esse movimento de transformacéao digital. Temos uma
nova oferta de squads e essa oferta tem um valor agregado mais alto e uma
margem mais alta. Como ela estd ganhando representatividade no mix, ela esta
puxando para cima a margem de servicos.

Passando agora para o slide 16, também conseguimos uma diluicdo importante nas
despesas da Companhia. As despesas totais foram de R$9,4 milhdes no trimestre,
crescendo 4,4%. Esse crescimento foi muito inferior ao crescimento da receita,
portanto, conseguimos uma diluicdo e elas passaram a representar 19,1% da
receita.

Quebrando o volume de despesas em duas visdes, primeiro, temos as despesas
comerciais e de marketing, que somaram RS$2,7 milhdes, crescendo 3,4% e
representando 5,5% da receita.

Nas despesas comerciais e de marketing, temos dois efeitos se compensando. De
um lado, as despesas com comissdo crescendo. Essa é a Unica despesa que
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gostamos de ver crescendo assim, porque estamos felizes de ver turma vendendo
e ganhando comissao.

E, de outro lado, as despesas com feiras e eventos reduzindo, porque a maior parte
das feiras de que costumamos participar foram canceladas neste ano. Portanto,
estd tudo bem encaminhando, com as despesas crescendo em um patamar
controlado.

Quando olhamos as outras despesas gerais e administrativas, elas também estao
estaveis, crescendo 4,9% e representando 13,6% da receita. Como eu disse, estao
bastante controladas. No comeco dessa pandemia, assumimos um compromisso
com 0s nossos colaboradores de ndo reduzir o quadro e ndo reduzir os salarios, e
obviamente, para conseguir honrar esse compromisso, estamos sendo muito
cuidadosos com o aumento de quadro, principalmente nas areas de apoio.

Além disso, renegociamos contratos com os principais fornecedores e também
estamos nos beneficiando de uma reducao de despesas por conta do trabalho
remoto, despesas tanto com f7acilities quanto as despesas com viagens, como o
Bernardo comentou. Tudo isso junto esta permitindo com que consigamos
desinflar as despesas e diluir as despesas em um patamar de receita maior.

No slide 17, por consequéncia disso, conseguimos entregar um EBITDA ajustado de
R$7.4 milhdes, um crescimento de 44,8%, alcancando uma margem de 14,9%, um
ganho expressivo de 2,8 p.p. na margem, o que € um numero muito bom. O volume
de EBITDA nominal de R$7.4 milhdes é o nosso novo recorde, o que nos deixa
bastante satisfeitos.

E o lucro caixa ajustado também respondendo e melhorando, alcancando R$2,6
milhdes nesse 2T. A base do mesmo periodo do ano anterior era zero, portanto, ndo
faz sentido fazer a variacdo aqui. E um lucro que est4 respondendo ao crescimento
de EBITDA.

Passando agora para o slide 18, o nosso balanco continua muito sélido nesse 2T.
Nosso caixa bruto fechou o periodo em R$336 milhdes, praticamente estavel, uma
variagao muito pequena em comparagado com o 1T. Ele ficou estavel mesmo com
uma reducéo de divida bruta. Reduzimos a divida bruta em R$18,8 milhdes porque
quitamos empréstimos que deixaram de ser baratos nesse momento atual e
também amortizamos as aquisicdes, seguindo o cronograma de cada deal.

Entado temos, por consequéncia, um caixa liquido de R$260 milhées, mostrando um
aumento de RS$14 milhoes, caixa esse que é suficiente para darmos continuidade
no processo de consolidacdo em um ritmo bastante acelerado. Percebam que,
mesmo se tivéssemos pago a parcela a vista da aquisicao da ISP no 2T, o nosso
caixa bruto ainda continuaria acima dos R$300 milhdes, o que é bastante
confortavel.

Passando agora para o slide 19, vale a pena mencionar neste trimestre que o nosso

balanco também néao teve impacto de inadimpléncia. O nosso contas a receber
fechou em R$23,4 milhdes, mostrando uma reducao de R$6,5 milhdes.
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A composicdo mostra que o saldo dos vencidos também reduziu, o que é uma
noticia muito legal. Isso comprova a solidez da nossa carteira de clientes. Os
nossos clientes sao instituicdes financeiras, principalmente de grande e médio
porte, portanto, sdo instituicbes que ndo vao deixar de existir e ndo vao deixar de
pagar, entdo mantemos um balango bastante sélido do ponto de vista de contas a
receber.

Agora, eu queria voltar a palavra para o Bernardo fazer as consideracdes finais.
Bernardo Gomes:

Obrigado. Estou agora no slide 20 e queria aqui, no final da nossa apresentacéao, s6
reforcar que esse trimestre sé comprova que nés realmente somos uma empresa
Unica, combinando crescimento, resiliéncia e uma estratégia consistente e bem
executada. Os nossos clientes sado todos de primeira linha, altamente
demandadores de tecnologia. Nossos produtos sado produtos de missao critica e
essenciais para que 0s nossos clientes continuem com seus negacios.

Nos temos um modelo que nos gera alto indice de recorréncia, o que nos da
previsibilidade e garante que possamos executar os nossos planos com
tranquilidade. Nesse sentido, temos feito uma estratégia consistente, com
bastante ritmo e disciplina. E agora, de investimentos, estamos com um {#rack
record de sucesso e temos um grande horizonte de novas aquisicbées e novos
investimentos a fazer.

Passando para o slide 21, tudo isso nos da bastante seguranca de que estamos
preparados para entregar resultados continuos e crescentes. Voltando a falar,
nossos softwares nos garantem uma ampliacdo cada vez maior do nosso portfélio
para o mercado financeiro, dando cross selling e upselling como oportunidades
enormes de crescimento orgéanico.

NGs temos servicos que estdo muito aderentes ao momento em que vivemos agora
de transformacédo digital. Temos, através da inovacdo, buscado desenvolver
continuamente os nossos produtos e, mais do que isso, enxergar quais sao as
novas oportunidades de solugcbes e negodcios, e langcar essas solugcbes para o
mercado. E temos também nossa estratégia bem-sucedida de M&A, fazendo
consolidacédo do nosso mercado e, a partir de agora, também investimentos em
empresas disruptivas.

Reforco que isso aqui nos deixa bastante entusiasmados com o futuro da
Companhia. Estamos muito contentes com o que realizamos até agora, mas
sabemos que o futuro é bem melhor do que temos neste momento.

Para finalizar, vamos ao slide 22. Coloco aqui e reforco o nosso propésito, que é
impulsionar o mercado financeiro, conectando empresas e pessoas com o futuro.
Fica essa mensagem final. Em seguida, vamos abrir para as suas perguntas. Mais
uma vez, agradeco a presenca de todos aqui na nossa conferéncia. Obrigado.

Luiz (pergunta via webcas?):

11
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Tem algum software para controlar carteiras de agdes impostas para pessoas
fisicas?

Thiago Rocha:

Luiz, boa tarde. Obrigado pela pergunta. Neste momento, o nosso foco é
principalmente controlar as carteiras de investimentos. Estou falando aqui de
fundos, clubes e carteiras administradas para investidores e pessoas fisicas
também, mas por meio de um software que é vendido para instituicdes, vendido
para administradores, controladores, custodiantes e gestores de fundos de
investimento.

Entdo, sendo objetivo, sim, temos um software que permite controlar as carteiras.
Esse software ndo é vendido diretamente para as pessoas fisicas, ele é vendido
para instituicées que estdo na cadeia de gestdo de fundos, e elas, por sua vez,
usam o nosso software para atender as pessoas fisicas que investem com elas,
que sao clientes delas.

Matheus (pergunta via webcast):

Quanto a Singia ainda tem em caixa para novas aquisicoes? Vocés pretendem
captar mais recursos no mercado?

Thiago Rocha:

Matheus, boa tarde. Obrigado pela pergunta. Neste momento, quando olhamos o
balanco de encerramento do 2T, vemos um caixa bruto de R$336 milhdes e liquido
de R$260 milhdes, entdo a foto que teriamos no final do 2T me diz que teriamos,
pensando no caixa bruto, até R$300 milhées para investir em aquisicoes.

Mas é importante lembrar que temos capacidade de alavancar a Singia em cima do
EBITDA que a Singia ja tem e em cima do EBITDA que vai ser adicionado com as
novas aquisicoes. Ou seja, quando eu coloco tudo isso na minha conta, eu enxergo
uma capacidade de investir até RS600 milhdes, provavelmente ao longo dos
proximos trés a cinco anos nesse processo de consolidacdo. E ndo s6 na
consolidacao, mas também para melhorar os nossos produtos e o atendimento aos
nossos clientes.

Entado, o que enxergamos neste momento, considerando o caixa que ja temos e o
gue poderiamos vir a captar, € um cheque de até RS600 milhdes. O primeiro passo
é usar o dinheiro que captamos na oferta em setembro do ano passado. E o
segundo passo provavelmente é aumentar a alavancagem da Empresa.
Prefeririamos fazer isso por meio de mais divida do que por meio de mais equity.
Roberto (pergunta via webcas?):

Como o segmento de servicos da ISP se compara com o da Singia? E, indo em
frente, quais oportunidades de sinergia possibilita?

Thiago Rocha:

12
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Roberto, obrigado pela pergunta. Os segmentos de servi¢cos da Singia e da ISP sédo
um pouco diferentes. Enquanto, na Singia, o nosso segmento de servigcos tem duas
ofertas, uma de outsourcing que ndo necessariamente tem conexao com 0 N0sSso
software, e uma de consultoria, no caso da ISP, temos um servico de terceirizagcao
de BPO que roda em cima dos proéprios softwares da ISP.

Portanto, nesse caso, a ISP vende o servigco e o software juntos. E uma venda
casada e ela opera aquilo para o cliente. Onde esta a principal oportunidade ai? No
mundo de entidades fechadas de previdéncia complementar, em que temos um
pouco mais de 300 entidades no Brasil, parte delas querem comprar o software e
parte delas, ndo. Entao, a sinergia esta em levar para a nossa carteira de clientes da
Singia, que tem hoje mais de 130 fundacdes, uma oferta de BPO que até entdo nao
tinhamos.

Matheus (pergunta via webcasf):
Pessoal, boa tarde. Poderiam dar mais luz na iniciativa do PIX?
Leo Monte:

Vamos la. Em relacao ao PIX, nds desenvolvemos dentro de casa duas solugdes. A
primeira é o SPI, que é o software on premises, e também o PSPI, que é o software
como servico. Isso vai nos permitir fornecer essa tecnologia justamente para
habilitar os participantes diretos que querem entrar e fizeram a adeséo para serem
participantes do PIX.

Isso significa que todo mundo que quer entrar e participar do PIX vai precisar dessa
tecnologia e infraestrutura, e nés somos os grandes habilitadores e um dos poucos
players homologados pelo Banco Central como especialistas em tecnologia para o
mercado financeiro que vao poder fornecer essa tecnologia para essas empresas.

Estamos falando de 980 instituicbes que pediram adesdo. Dessas 980
aproximadamente dessa primeira leva, 120 sao participantes diretos e
provavelmente teremos novos chamados do Banco Central para credenciar novas
entidades.

Falando um pouco sobre o potencial desse negdcio, essa € uma excelente
alternativa ao que conhecemos hoje como TED e DOC. Entéao, toda a iniciacdo de
pagamentos, seja transferéncia de valores ou pagamento de contas, todas elas vao
poder ser transformadas através do PIX, do pagamento instantaneo, fazendo com
que novas experiéncias sejam criadas.

Para isso tudo, as empresas vao precisar dessa tecnologia que conecta com o
Banco Central, que é o que vamos fornecer para todas essas entidades.

Isabela (pergunta via webcas?):

Qual é o mercado potencial que enxergam para as novas linhas de M&A?

13
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Thiago Rocha:

Obrigado pela pergunta. N6s temos um trabalho de consolidacéo na trilha 1 que
continua. Portanto, continuamos olhando as oportunidades de bancos, fundos,
previdéncia, consorcio e, além disso, seguros e financeiras.

Dentro desse universo, o que eu posso dizer € que conseguimos nos ultimos anos
um avanco substancial em bancos e previdéncia. Acho que é cada vez mais
premente a nossa necessidade de se expandir agora nesse mundo de fundos. Tem
muita oportunidade nova surgindo com a reducdo de taxa de juros e migraco para
renda variavel.

Dos mercados onde ja estamos, banco sempre vai ser o maior e o que vai ter mais
oportunidade de M&A. E, no caso de fundos, acho que temos muita coisa ainda
para completar no nosso portfélio de produtos e na nossa carteira de clientes.

Obviamente, temos as duas trilhas novas que eu comentei, com todas aquelas
teses. Sao iniciativas bastante interessantes, empresas muito charmosas, com
crescimento e lucratividade. Entdo, ali acho que tem um caminho que esta
comecando para a Singia, mas que vai ser muito interessante e rapido, e vamos
procurar nos posicionar para ter o que chamamos de portfélio de produtos do
futuro, a carteira de clientes do futuro.

Acho que a Singia de 2020 ja esta garantida, estamos pensando na de 2030 e
2040 agora. Acho que é por ai.

Vicenzo (pergunta via webcast):

0l4, pessoal. Parabéns pelo resultado excelente. Tenho duas perguntas. Primeiro,
ficou clara a expansao de margem. Gostaria de saber se essa tendéncia de
expansao de margem continua, dada a continuidade de entrega dos projetos que
estavam em execucéo.

Segundo, houve alguma alteracdo nos valuations nas negociacbes atuais? E
correto afirmar que as préximas transacdes seguem no nivel de 1,5x a 2x receita?

Thiago Rocha:

Obrigado, Vicenzo, pela pergunta. Com relagcdo a primeira, sobre expansao de
margem, sim, nés acreditamos que existe uma tendéncia de expansao de margem,
muito baseada nessa dinamica que eu comentei. Ou seja, de um lado, a entrada de
novas receitas de subscricdo, que tém uma margem bruta incremental mais alta do
gue a média. E, do outro lado, um custo com implantacao que nao necessariamente
vai se manter nesse mesmo patamar.

Eu acredito que a virada do 1T para o 2T ja mostra, de forma um pouco mais clara,
essa tendéncia e eu vejo a continuidade dela. Espero que isso continue
acontecendo no 3T, no 4T, em 2021 e adiante. Entdo, sim, acreditamos que isso é
uma tendéncia e estamos trabalhando para entregar isso.
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Com relagao a sua segunda pergunta, sobre alteracao no valuation, na trilha 1, a
resposta € ndo. Nao vemos uma alteracdo no valuation. N6s acreditamos que o
patamar é muito parecido com aquele do segundo ciclo, que vigorou entre o IPO e o
follow-on. Obviamente, cada empresa € uma empresa, cada uma tem uma
determinada taxa de crescimento e um determinado patamar de margem.

Existem atributos intangiveis também, como qualidade do produto e qualidade da
carteira de clientes, que levamos em consideracado. Portanto, essa faixa continua
existindo, ndo é um nUmero que esta escrito na pedra, mas continua existindo e
sendo a nossa referéncia para a trilha 1.

Quando falamos das outras trilhas, como sdo empresas ainda emergentes com um
potencial de crescimento claramente diferente e com intangiveis que séao
claramente diferenciados, nés podemos nos afastar um pouco desse patamar e
pagar mais caro.

Operadora:

Obrigada. Encerramos nesse momento a sessdo de Q&A. Caso a sua pergunta ngo
tenha sido respondida, favor procurar o Rl da Empresa. Gostaria de passar a
palavra para o Sr. Bernardo para suas consideracdes finais. Sr. Bernardo, pode
prosseguir.

Bernardo Gomes:

Obrigado. Eu s6 queria reforcar o agradecimento pela participacdo de todos em
nossa teleconferéncia e dizer que a nossa equipe de Rl esta a disposicao para

qualquer esclarecimento adicional.

Boa tarde a todos e muito obrigado.
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