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Joinville, 14 de novembro de 2023

Thomas Black: Bom dia, bem-vindos, ao webinar de divulgacdo dos resultados do terceiro
trimestre de 2023 da Neogrid!

Gostaria de apresenta-los ao nosso time de executivos que estdo aqui presentes hoje, comeco
pelo Jean Klaumann, CEO, Aury Francisco, CFO e por mim, Thomas Black, Head de RI. Apds a
conclusdo da apresentacdo dos destaques e resultados deste trimestre, iniciaremos uma secao
especial e estendida em que o nosso CEO abordard os principais aspectos do planejamento
estratégico de longo prazo da Neogrid, e entdo abriremos a secdo de perguntas e respostas,
onde os senhores poderdo participar enviando perguntas pelo chat da plataforma.

Convido agora o Aury para iniciar a apresentacao.

Aury Francisco [Slide 3 — Destaques 3T23]: Bom dia a todos, e obrigado por se conectarem
conosco, hoje.

Entre os destaques operacionais deste terceiro trimestre, tivemos a evolucdo de 7,7% na
comparacdo anual da base de receita recorrente no portfdlio Core, que contempla solucdes
ativas em clientes dos segmentos CPG e Eletrodomésticos no Brasil.

Na agenda de rentabilidade, vimos margem EBITDA em linha com os trimestres anteriores, que
é resultado de readequagdo de estrutura que implementamos entre junho e julho, e assim
mantivemos o patamar de 11% na margem, mesmo em um periodo com menor receita liquida
total.

Outro ponto importante para a rentabilidade é a performance dos negdcios inorganicos. Em
2021, entre outros M&As, adquirimos trés companhias integralmente. Se trata de scale-ups em
early stage que apresentam ritmo acelerado de crescimento, mas que consomem caixa em suas
operagdes. Nos ultimos trimestres, nds conseguimos manter a performance em crescimento de
topline e, com disciplina financeira, estamos nos aproximando de um breakeven nestas
operacgoes.

Na agenda de marketing e mercado, compartilho que o Neogrid Summit, nosso evento
recorrente anual que foi realizado em agosto, foi um sucesso e é considerado um dos principais
eventos da categoria em 2023, contamos com mais de 3000 participantes em uma agenda super
relevante em que apresentamos as tendéncias de mercado e o potencial das solucGes da
Neogrid para apoiar os participantes das cadeias de consumo em sua jornada, apoiando-os para
vender mais e com mais margem.

Ainda no 3T23, concluimos os trabalhos do planejamento estratégico de longo prazo, um
processo fundamental para a Neogrid do futuro, e que teremos a oportunidade de conhecer em
detalhes hoje mesmo apds os destaques financeiros.

Finalmente, na agenda de ESG, compartilhamos a o6tima noticia de que um dos nossos
programas da agenda de Gente&Gestdo recebeu o reconhecimento da Associacdo Brasileira de
RH, com o 19 lugar na categoria Exceléncia organizacional. Nosso projeto premiado foi o
Neobaby, uma iniciativa de suporte corporativo parental que é um pedaco dos nossos esforgos
em consolidagdo da Neogrid como uma marca empregadora forte, sempre com muita atengao
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a qualidade de vida dos nossos profissionais e na consolida¢do de uma cultura sauddvel e de alta
performance.

[Slide 4 — MRR]: Voltando a evolugdo da base de receita recorrente mensal, vimos um MRR em
expansao nos segmentos core, conforme comentei ha pouco. Essa expansao do core compensou
parcialmente o ritmo menor das demais operacdes, principalmente no mercado internacional.
E importante destacar também que a base de MRR ao fim do terceiro trimestre é um reflexo de
menores vendas ao longo do primeiro semestre, em que verificamos um mercado com
orcamentos mais sensiveis e até restritos, em razdo de incertezas com o cenario
macroecondmico.

E muito importante destacar que o cenario de novas vendas apresentou uma melhora
significativa desde junho. Verificamos que o mercado acomodou as percepg¢des ao risco macro
local, mas principalmente nosso time comercial, que foi reestruturado no fim do ano passado,
demonstrou um ganho de capacidade de producdao em vendas, gerando e convertendo um
volume de oportunidades superior ao histérico. Verificamos boa performance em novas vendas
ao final do terceiro trimestre, e que serdo ativadas nos proximos periodos, contribuindo para a
evolucdo do MRR.

Essa melhoria de producdo comercial acontece também em razdo dos investimentos que
estamos fazendo em marketing, com eventos préprios, participacdo em eventos de mercado e
com as iniciativas de marketing de performance. Com isso construimos um pipeline de
oportunidades robusto para o quarto trimestre e para 2024.

Convido agora o Thomas Black para apresentar os destaques financeiros

Thomas Black [Slide 6 — Receitas Operacionais]: Obrigado Aury, a receita liquida foi de RS 65,5
milhdes no terceiro trimestre, com redugdo de 3,1% e de RS 201,1 milhdes no acumulado de
nove meses em 2023, representando um crescimento de 2,6%. Em termos de recorréncia,
atingimos 97,6% nos dois cenarios, com crescimento de meio ponto percentual.

Na distribuicao regional, verificamos novamente ganho de representatividade das operagdes
locais, que representaram 90,6% no trimestre, um aumento de 6,9 pontos percentuais que estd
alinhado as diretrizes estratégicas da Neogrid em estabelecer seu portfélio core nos segmentos
de CPG e Eletrodomésticos no Brasil.

Na abertura por oferta, vemos ganhos de participagdo em Inteligéncia Comercial, Integracdo e
execuc¢do de varejo, absorvendo 7 pontos percentuais da participagdo de supply, que é o grupo
de solugBes com maior niumero de contratos internacionais.

[Slide 7 — Despesas Operacionais]: No bloco de despesas operacionais, destacamos ganhos de
produtividade no terceiro trimestre, em que o grupo de despesas operacionais sem depreciacao
e amortiza¢do representaram 53,3% da receita liquida total, uma reducdo de 0,6 pontos
percentuais em relacdo ao terceiro trimestre de 2022.

As despesas com P&D apresentaram reducao de 3,8 pontos no trimestre e 0,4 ponto nos nove
meses, em razao de reestruturacao de time e adequacdao do roadmap de desenvolvimento
observando a nova estratégia aprovada no planejamento de longo prazo.
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As despesas gerais e administrativas apresentaram redug¢do nos 2 cenarios, 0,3 ponto no
trimestre e meio ponto nos nove meses. A reducao é motivada principalmente pela adequacao
de estrutura, com redimensionamento de times administrativos e a desmobilizacdo de uma
unidade administrativa em Porto Alegre — RS.

As despesas com vendas apresentaram aumento de 3,5 pontos percentuais no trimestre e 1,8
ponto nos nove meses. Aqui vemos efeito do aumento de investimento no time comercial,
refinamento do processo de vendas e a realizacao do Neogrid Summit 2023 em agosto.

[Slide 8 — EBITDA]: Com isso, a margem EBITDA ajustada se apresentou estavel em todas as
comparagoes, registrando 11,1% no trimestre e 11% nos nove meses acumulados.

Os ajustes ao EBITDA s3o referentes a despesas extraordindrias com a readequacdo de
estrutura, seja em custos rescisorios ou custos envolvidos na desmobilizacao de escritério.

[Slide 9 — Lucro Liquido]: Ainda na rentabilidade, o resultado liquido do 3T23 foi negativo em
R$1,7 milhdo, enquanto no periodo acumulado foi negativo em RS$1,3 milh3o.

Na visdo do lucro liquido-caixa, expurgando os efeitos de Amortizagdo de mais valia, AVP de
investimentos, opc¢des e variacdo cambial, registramos uma geracdo de R$4,3 milhdes no
terceiro trimestre e o montante de R$15,7 milhdes na visdo acumulada, reducdes de 53,4% e
42,2%, respectivamente.

[Slide 10 — Caixa]: Durante o terceiro trimestre, registramos uma gerac3o de caixa de R$11,1
milhGes, que representa um multiplo de 3,3x o valor gerado em EBITDA, representando um
crescimento de 1,3x versus 0 3T22, o destaque principal estd na conversao de recebiveis, agenda
gue apresentou atrasos no passado e foi reequilibrada durante o trimestre.

Na visdo acumulada a geracdo foi de R$17,5 milhdes com multiplo de conversdo de 1,7x EBITDA,
representando um aumento de 0,7x em relagdo aos 9 meses de 2022.

Com isso a posicado final de caixa ficou novamente em niveis estabilizados. Com a linha de caixa
liquido de dividas e obriga¢des com adquiridas retornando ao patamar préximo de R$120
milhGes, que representa um conforto para a realizagao de investimentos da agenda de geragao
de valor, seja organica e inorganicamente.

Gostaria de agradecer a todos os presentes e passo a palavra agora para o Jean apresentar o
planejamento estratégico de longo prazo, ao fim desta secdo abriremos para perguntas e
respostas.

Jean Klaumann [Slide 14 - Introdug¢ao]: OIl3, pessoal. Bom dia a todos. Obrigado por
prestigiarem a teleconferéncia de resultado da Neogrid, uma teleconferéncia um pouco
diferente dos demais trimestres pela oportunidade de apresentar com maior riqueza de
detalhes. A nossa visdo para os préximos anos um posicionamento mais claro sobre o nosso
portfélio e a nossa confianga de que as novas alavancas, esse novo posicionamento vai trazer
uma performance ainda melhor para Neogrid, tanto na perspectiva de crescimento da receita,
guanto na perspectiva da rentabilidade do nosso negdcio.

Esse pouco mais de um ano em que a gente tem uma nova lideranca a frente da Neogrid nés
podemos conhecer com mais detalhe cada uma das adjacéncias, cada um dos negdcios em que
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nds estamos inseridos e entendemos que dados quase 25 anos de existéncia da Neogrid, a
guantidade de aquisicdes que ela realizou ao longo do tempo que havia uma oportunidade para
fazer uma revisdo profunda sobre quais negécios realmente representam um mercado
enderecado e robusto. O mercado enderecado onde a gente tem um posicionamento
competitivo concreto e que permitisse a gente fazer escolhas e renuncias naturalmente para
aumentar o nosso foco e a nossa capacidade de investimento gerando uma competitividade
maior em cada um dos nossos termos e com isso trazer naturalmente um crescimento mais
robusto pro nosso dia a dia. Para realizar esse planejamento a gente entendeu que seria
oportuno ter um apoio externo para que a gente evitasse viés internos, muitas das vezes focados
na nossa propria experiéncia de produto, mas principalmente ouvir profundamente a leitura de
cada persona do nosso cliente. Escolhemos a Bain Company para nos apoiar nessa jornada,
depois de 5 meses de projeto, com quase uma centena de pessoas envolvidos com dezenas de
clientes entrevistados com 700 empresas de tecnologia avaliadas mundo afora entendendo o
que de fato dado certo, em mercados mais maduros, como mercado europeu, mercado
americano que licdes nds poderiamos ter e que riscos a gente tinha para disrupcao de qualquer
iniciativa que nds temos hoje em andamento.

E com essa profundidade vem a confianca, a consisténcia e a clareza de um novo ciclo, em que
a gente aperfeicoa 0os nossos mecanismos e parte agora para um novo ciclo de foco na execugao.
E tenho o privilégio hoje de representar o esforco de todo esse time na apresentacdo da
estratégia da Neogrid. E para isso alguns slides importantes pra contextualizar o tamanho da
oportunidade que a gente tem hoje e permitir a todos vocés a oportunidade de nos acompanhar
nesse proximo ciclo.

Fruto de 24 anos de existéncia, quase um aniversdario no préximo ano ai de 25 anos de existéncia.
Apds 11 aquisicdes, uma equipe formada por praticamente 1.000 colaboradores. A Neogrid se
transformou na maior de dados da cadeia de consumo no Brasil. Quando a gente restringe a
dados da nossa atuagao no Brasil, todos sabem que temos uma atuagdo com vdrias experiéncias
fora do pais. Nds temos hoje informacdo de 444 mil varejistas no pais. NOs temos conectado
essa informagdo 5 mil industrias, 3 mil distribuidores e monitoramos a performance de 2 milhdes
de produtos ativos, 2 milhdes de SKUs, entendendo o comportamento didrio do shopper, na
perspectiva de venda, na perspectiva de preco, na perspectiva de abastecimento em niveis de
estoque, e entre os movimentos que tornaram mais robusta a nossa visdo omnichannel pros
proximos anos com a aquisicdo da Lett apds o nosso IPO passamos a monitorar também a
performance em varejos online e e-commerces em toda América Latina e hoje olhamos
diariamente o comportamento de 2.500 e-commerces isso por si s6 fala de uma empresa Unica.

[Slide 15 — Varejo Brasileiro]: A gente ndo tem hoje nenhuma outra fonte de dados que consiga
traduzir a inteligéncia do que estd acontecendo no varejo online, no varejo fisico, no
comportamento de shoppers e é sobre essa empresa com tantas avenidas e tantas
oportunidades que a gente vai apresentar nessa préxima hora e meia o caminho para os
proximos anos.

Dando um passo atras quando a gente fala de apoiar a cadeia de consumo no Brasil existem
varias formas da gente tangibilizar o que é essa cadeia, aqui a gente fez um recorte entendendo
0 que que é a cadeia na perspectiva do sell-out do varejo. Estamos falando de um negécio de
R$1,7 trilhdo no PIB brasileiro com destaque, obviamente, para o varejo alimentar, falando de
higiene, beleza, alimentos e bebidas que tem um faturamento aproximado de R$700 bilhdes. Se
a gente falasse dessa mesma avenida, sé da cadeia de consumo de CPG, do varejo alimentar, a
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gente teria ainda uma visdo do faturamento da industria na casa de R$1 bilhdo, até porque a
producdo da industria ela ndo para exclusivamente no varejo alimentar, ela também é apoiada
por outras cadeias como por exemplo higiene e beleza dentro de farmdacias ou mercado be-to-
be ou mercado de Pet. Entdo, é deste tamanho de oportunidade que nds estamos falando e
outras cadeias importantes como o mercado de eletrodomésticos, mercado de fashion,
mercado de perfumaria, de casa & construcdo, do mercado automotivo de after sales. Entdo
guando a gente fala do tamanho da industria no Brasil ou do varejo nds estamos falando de
numeros muito significativos.

Quando a gente fala de atuar para o varejo brasileiro ou para a cadeia de consumo brasileira no
negdcio de quase RS2 trilhdes, a pergunta que a gente sempre faz para uma empresa de
software é, qual é o desafio do meu cliente, para que a gente seja relevante na sua jornada? E a
gente percebe uma grande quantidade de desafios com grandes oportunidades de retorno. Por
exemplo, combater a ruptura da falta de produto no momento em que o consumidor vai a loja
buscar o produto.

Apenas nesta indicacdo de negdcio, a gente esta falando de uma oportunidade de melhorar a
eficiéncia de toda a cadeia em 10%, ou seja, esses numeros iam ser 10% maiores se a gente ndo
tivesse frustrada a jornada do consumidor pela falta do produto no momento da busca pela
aplicacdo. O excesso de estoques quando a gente fala hoje do custo de capital e a necessidade
de liberacdo de caixa no varejo nds temos uma grande quantidade de dinheiro retido por um
abastecimento equivocado. Um volume de produtos maior do que a gente precisaria em
estoque para que ndo haja ruptura.

Outra dinamica muito interessante é entender o investimento de verbas de trade, por conta da
industria. No varejo alimentar o investimento das industrias roda ao redor de 10% do seu
faturamento bruto, ou seja, nds estamos falando de mais de R$100 bilh&es por ano investido
pela industria no fomento a novos produtos, a performance dos seus negdcios junto aos varejos.
Muitas das vezes a¢des que ndo sao mensuradas, que tem o retorno abaixo do esperado e aqui
uma oportunidade enorme de trazer assertividade para esses investimentos. Promogdes e
precificagbes ineficientes, metade do que acontece no varejo alimentar hoje quando se fala de
sell-out é advindo de uma promocao, ou seja, metade da venda do varejo alimentar no Brasil é
promocionada e 20% a 30% dessas promog¢des ndo geram nenhum resultado objetivo porque
foram langadas de forma equivocada, muitas das vezes com auséncia de uma estratégia de
elasticidade de pregos, de elasticidade de demanda, sem o cross check do estoque adicionado
para que eu possa ter essa demanda sazonal atendida pela nova demanda.

Entdo, toda a agenda da Neogrid quando eu vejo um mercado de RS2 trilhdes e que a
colaboracdo entre industria e varejo que é a nossa missdo que é o que a gente realiza ha duas
décadas tem tanta oportunidade ainda para que a gente gere mais receita e mais rentabilidade
pros nossos clientes naturalmente traz avenida super importante pra Neogrid.

[Slide 16 — CPG Brasil]: E, obviamente, quando a gente pensa que eu posso fazer isso no varejo
alimentar, no varejo de farma, no varejo de eletrodomésticos, em autopeca, em beauty, em Pet,
em agro, em home centers, no Brasil, nos Estados Unidos, na Europa, na Asia, América Latina
existe um mar de oportunidades enorme mas a execuc¢do é muito importante e por isso a gente
decidiu por um por dar um passinho atras da nossa estratégia e concentrar esforcos em ondas
e esta primeira onda nés decidimos que o mercado de CPG, mercado de RS1 trilhdo na visdo da
industria de R$700 bilhdes na visdo do varejo é o mercado suficientemente grande pra que a
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Neogrid tem um crescimento muito robusto nos préximos anos e ainda assim decidindo por um
recorte de atuacdo no Brasil.

[Slide 17 - Clientes]: Quando nds olhamos os mais de 8 mil clientes da Neogrid a gente vé quem
sdo os nossos clientes a gente vé a referéncia, a reputacao e a entrega de resultados hd anos,
de empresas que reputam grande parte da sua eficiéncia na perspectiva de supply, de vendas,
de trade e de marketing.

[Slide 18 — Ecossistema Neogrid]: Entdo, o exercicio que nds temos tomado nesse ano e meio
de gestdo em que a gente abre mdo de outras avenidas, principalmente no mercado
internacional e isso tem significado retrair a nossa receita para concentrar a nossa capacidade
de aumentar o nosso negdcio no Brasil vem em linha com essa conclusdo. A gente quer
primeiramente dominar a cidade, domina o Estado, dominar o pais para que obviamente
guando esse mercado ja for insuficiente para o nosso crescimento comecar a pensar novamente
numa avenida internacional. E quando a gente olha para essa jornada de um ano e meio, a gente
teve um trabalho bastante disciplinado e austero enquanto a gente tomava essa conclusdo
preservando a nossa rentabilidade enquanto a gente abria mdo de receita em mercados que
ndo sdo mais estratégicos para nés. Quando a gente olha o nosso custo de pessoas que é o mais
significativo do nosso custo, a gente praticamente anda em linha com o mesmo investimento
gue nés tinhamos ano passado, ou seja, esse exercicio de austeridade, de disciplina para que a
gente soubesse exatamente como e onde fazer os nossos investimentos foram importantes pra
gue a gente chegasse até aqui com a tranquilidade de uma empresa, mesmo num ambiente
adverso de economia, que continua crescendo, gerando caixa e preservando seu caixa.

E para fazer esse investimento, a preocupacdo de toda a administracdo, do conselho, do
management, era que a gente tivesse seguranga do quanto relevante esse mercado
enderecavel, quanto competitivo nds somos e o que busca como prioridade resolver no dia a
dia da sua execugdo por busca de rentabilidade e crescimento de receita ao nosso cliente. E
concluimos que mais atuar nessa primeira onda no varejo alimentar no Brasil, que a gente trata
com personas distintas, competidores que tratam de parte dessa equacao e por isso traduzir a
Neogrid em unidades de negdcio traria mais foco e execug¢dao de cada um desses momentos
atendendo dessas personas. Entdo apresento aqui a vocés pela primeira vez a Neogrid nesse
novo momento, nesse novo ciclo pds-planejamento agora concentrado em quatro unidades de
negacio.

Duas delas tratando daquilo que nés chamamos de supply chain colaborativo que conversa
muito com a esséncia da Neogrid, como que varejo, industria e distribuidores compartilhando
informagdes online conseguem trabalhar mais eficiéncia na perspectiva do abastecimento,
evitando a ruptura e evitando sub abastecimento. Numa segunda dimens3ao como que a gente
apoia as areas de marketing e vendas um trabalho de inteligéncia comercial colaborativa. Como
gue a gente entende a oportunidade de reagir ao novo comportamento do consumidor e
permitir o melhor sortimento, uma melhor estratégia promocional, uma melhor estratégia de
price, o melhor investimento de verbas e de maneira mais assertiva para que a rela¢ao ganha-
ganha da industria e do varejo sejam de fato uma premissa e uma realidade.

E para realizar isso a gente precisa de vendedores especialistas na dinamica do supply chain e
vendedores especialistas na dinamica de inteligéncia comercial porque assim que 0s nossos
competidores se comportam, uma pesquisa de roadmap de investimento em produto focada na
persona de supply chain, focada na perspectiva da persona de inteligéncia de marketing e de
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vendas. E esta agenda, obviamente, resume também produtos que serdo priorizados pela
Neogrid daqui em diante, e produtos que serdo despriorizados. E a nossa apresentacao, ela vai
destacar para cada unidade de negécio, qual o contexto, o momento e os investimentos que nés
faremos para que a gente tenha 4 unidades de negdcio com crescimento significativo, com
rentabilizacdo e as sinergias entre esses 4 negdcios tornando esse de tecnologia e dados uma
plataforma de fato longeva e robusta. Nossa missdo entregar através do nosso ecossistema de
inteligéncia de dados a capacidade de cada empresa desse ecossistema de vender mais com
mais margem

[Slide 20 - Integracao]: E vamos entdo iniciar com a primeira unidade de negdcio que é a
unidade que nds batizamos de integracdo, que integra a gestao de pedidos de compras, nosso
EDI mercantil e nosso EDI logistico. Pra aqueles que estdo um pouco familiarizados com o
Neogrid, sé pra dar um pouco mais de contexto e clareza da dinamica da atuacao processo de
integracdo, hoje vocé tem no varejo alimentar algo como 3 mil fornecedores desde os
fornecedores nacionais relevantes aos pequenos fornecedores regionais estdo apoiando a
dindmica de produtos como verduras, frutas e legumes e a agenda de entendimento do que eu
vou comprar quando isso vai ser entregue, o que que eu tenho de estoque em transito é uma
informagdao que muitas das vezes acontece de forma manual com erros de operagao e com
dificuldade de ter uma visdo rapida e instantanea de como é que eu vou mitigar todo o trabalho
de abastecimento assertivo mitigando tanto ruptura quanto sobre abastecimento. E é isso que
a plataforma de integracao da Neogrid entrega para os dois lados. Nos ajudamos a digitalizar
todo o processo de publicacdo dos pedidos de compra do varejo e agregamos os pedidos de
compras de mais de uma centena de varejistas para que a industria receba esses pedidos
transformados, organizados e adequados pelo padrdo de informacdo que ele consome no seu
proprio ERP.

Entdo, hoje uma grande industria ela tem na Neogrid uma van, um streaming que coleta todos
os pedidos nos mais importantes varejistas brasileiros transforma a volumetria, PEC, cddigo de
produto para um padrdo que ela quer receber e permite que a industria dé um feedback
instantaneo para o varejo sobre o pedido confirmado, processado, em transito pra que essa
agenda hidraulica de informacdo seja mais apurada, mais agil e a mais simples possivel pros dois
lados.

Quando a gente olha o que nds fazemos hoje, nessa avenida de integra¢do entre as duas
comunicagoes ja nos traz um ponto de informagdo importante, a leitura didria estoque de cada
loja no Brasil, a leitura diaria do sell-out e sell-in de cada loja no Brasil para que a gente consiga
de forma granular enderecar insights interessantes hora para a industria, hora para o varejo,
hora pro distribuidor. Entdo, essa unidade de negdcio ela basicamente tem é esse papel de ser
um enabler dessa integracdo no ponto mais bdsico da integracdao de informagdo para a
perspectiva de supply e vendas entre industria e varejo.

[Slide 21 — Market Share de Integracdo]: Pra que a gente tenha um pouco de contexto do que
¢é essa unidade de negdécio dentro da Neogrid hoje é uma unidade que tem o ARR de R$86
milhdes a gente estd falando de uma unidade que vem de um crescimento de 12% nos ultimos

2 anos, crescimento ao ano, que tem seu modelo de negdcio baseado no modelo de cobranga
SaaS em que a gente tem uma volumetria estabelecida que aumenta a nossa receita baseada na
guantidade de produtos e varejos conectados, e que tem ainda um poder de amadurecimento
em relagdo ao mercado mais maduro que o americano na ordem de 30%, mas quando a gente
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olha em mercado servido no Brasil, € um mercado em que a gente tem apenas 29% de share,
ou seja, a gente pode ter uma receita muito maior como Neogrid, focando apenas nesse recorte
do que é o mercado brasileiro, no nivel de maturidade atual. Quando a gente projeta isso para
o futuro, claramente a gente tem outras cadeias de valor, outras regides e outro nivel de
amadurecimento a medida em que o Brasil também vai capturando mais maturidade em todas
as relagGes se aproximando de mercados maduros como o mercado americano.

[Slide 22 — Alavancas da Integracdo]: Claramente aqui nds temos uma operagdo rentavel,
madura em que a Neogrid é lider absoluta no segmento, mas como que a gente pode ter um
faturamento mais significativo nos préximos anos? Conversando com muitos clientes,
monitorando concorrentes locais e internacionais, nds entendemos que existem trés avenidas
importantes pra tem uma performance superior a nossa performance recente.

Primeiro, expandir a nossa malha de varejos. Novos varejos se tornaram relevantes no Brasil nos
ultimos anos e a gente tem oportunidade de ter mais completude ainda para a industria
adicionando esses novos varejos. Segundo aumentar a quantidade de indUstrias que estdo
conectadas com os varejos atuais da malha da Neogrid, e para isso estar mais préoximo desses
varejos reforcar nossa estratégia de customer sucess junto ao varejo vai permitir que o
percentual de pedido dele digitalizado pela Neogrid também seja maior.

E como é que eu ganho relevancia na perspectiva do varejo quanto da industria para que a gente
seja a primeira escolha de cada um dos dois, gerando mais insights acionaveis através das nossas
tecnologias. Mais do que transportar o dado, mais do que transportar o pedido, nds temos uma
série de insights que podem ser digitalizados, como por exemplo, varejo acaba de me enviar um
pedido por algoritmo de predicdo eu sei que o pedido que ele me trouxe é insuficiente pra que
a gente ndo tenha ruptura na préxima semana e eu posso gerar um alerta desse pedido
insuficiente pra que antes que ele seja processado a industria e varejo revalidem o volume de
pedidos de o pedido pra que isso seja atendido de forma mais eficiente. Entdo gerar mais
analiticos em novos mddulos, em novos add-ons para fortalecer ainda mais o nosso
posicionamento estratégico e criar uma avenida de maior diferenciacdo em relacdo aos
potenciais competidores que venham entrar nesse mercado no futuro.

Para isso a gente tem claramente que reforgar o nosso time de P&D, reforgar a nossa estratégia
de comunicacdo, reforcar nosso time comercial pra expandir a nossa malha, mas dentro de um
mercado que tem muita oportunidade pra gente ter um posicionamento ainda mais significativo
pros proximos anos. Falando dessas avenidas, naturalmente a gente conclui que o negdcio que
ja é rentavel, que ja ¢ maduro, a gente ndo precisa crescer no patamar atual, a gente tem espaco
para crescer de uma maneira mais significativa e essa business unit ela conversa
instantaneamente para a préxima business unit que é de supply chain.

[Slide 24 — DRP]: Com a relagdo cotidiana com esses varejistas e com essas industrias a agenda
de integracdo nos permite diagnosticar com que frequéncia que esses pedidos permitem que
produtos estejam em falta ou estejam em excesso. E apoiar esses varejistas na apresentacdo de
uma visdao mais analitica dizendo para ele o seguinte, quanto que vocé estd perdendo de
dinheiro por nao ter abastecido na quantidade correta? Ou quanto que vocé tem de dinheiro
parado no seu inventdrio ao invés de ter investido no seu caixa, essa é uma das milhares de telas
que nds produzimos quando a gente fala de planejamento de demanda em que a gente
apresenta de uma maneira muito assertiva pra cada cliente nosso o nivel de ruptura que ele esta
experimentando a perda de venda, que ele tem risco ao excesso financeiro, que ele tem
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mobilizado, hoje um produto que atende grandes varejistas no Brasil e a gente esta falando de
uma Telha Norte, de uma Via Varejo, de uma Panvel, de um Boticdrio, entre varios grandes
varejistas que tem toda a sua estratégia de abastecimento apoiada pela tecnologia da Neogrid.

Quando a gente olha quanto analitico é o varejista em geral no Brasil, a gente percebe que ainda
existem alguns poucos disseminadores de uma cultura mais data driven que consomem
tecnologias como a nossa. A nossa concorréncia majoritariamente ndo é um outro de tecnologia
gue entrega uma solucdo mais agil, mas sim desafio da construcao de cultura de uma empresa
que valoriza dados e fatos no seu planejamento de abastecimento.

[Slide 25 — Market Share Planejamento Demandal: E é nessa direcdo, que a gente fala do que
€ o0 negdcio hoje, do que a gente quer que ele seja no futuro. A gente esta falando de um
mercado servido de RS600 milhdes e a gente tem apenas 7% de share e grande parte deste
mercado ja penetrado e ndo atendido por tecnologias sofisticadas como a nossa, sdo servidos
por solucbes muito simplérias pelas préprias plataformas de ERP. Entdo, ndo é de uma
plataforma de supply chain planing que a gente fala da oportunidade de o varejista entender
gue com investimento em tecnologia, cultura e gente, ele vai ter ferramentas muito mais
sofisticadas para gerar mais valor. Hoje a gente parte de uma receita de uma ARR de R$42
milhdes, mas a gente fala de um negdcio que tem metade da maturidade de investimento do
gue ja acontece no mercado americano e quando a gente fala do nosso CAGR, que é um nimero
negativo, a gente esta falando aqui da grande parte da receita que a Neogrid abriu mado no
ultimo ano e meio no mercado internacional para concentrar a sua capacidade em revitalizar
sua plataforma para o Brasil e para o varejo alimentar.

Ai vocé pode me perguntar, poxa Jean, mas planejar abastecimento ndo é a mesma coisa em
cada negdcio? Nao, ndo é. Planejar abastecimento de remédio é diferente do planejamento do
abastecimento de uma loja de autopeca ou de perfumaria ou do varejo alimentar. Mas o que
que é diferente? Aspectos, como por exemplo, perecibilidade, claramente estar atento a um
produto que eu tenho que reabastecer olhando validade de produto no varejo alimentar é muito
diferente do mercado de autopecas por exemplo. Similaridade se vocé tem dez produtos como
um arroz num preco de entrada a falta de um produto nao significa que vocé tem que repor se
outra marca similar atende a demanda do consumidor. Entdo, planejar abastecimento
considerando similaridade, elasticidade de demanda baseada em promocionamento. Se eu
promocionar um produto com 20% de desconto, quanto eu vou vender mais? Um mercado que
tem uma mecanica de promocionamento muito mais agressiva como varejo alimentar, ndo pode
abrir mao desse tipo de capacidade e é nessa diregao de se tornar um produto definitivo para o
planejamento de abastecimento e reposi¢do do varejo alimentar é que a gente aponta o nosso
investimento nos préximos anos.

[Slide 26 — Alavancas do Planejamento de Demanda]: Falando sobre esse plano de como é que
a gente volta a crescer nessa business unit existem aqui dois pontos muito importantes da
plataforma atual que atende grandes varejos, a gente tem um produto maduro, robusto, bem
concebido e que vai receber e tem recebido novas features para o varejo alimentar. Mas quando
a gente olha quantos varejos tem a capacidade de usar um produto tdo sofisticado que tem no
seu time os high skills para utilizar uma plataforma como essa, a gente vé que o mercado
também com restricao.

Porém, a gente tem centenas de varejos que faturam mais de R$300 milhdes ao ano, que tem a
capacidade de investimento e que se tivesse um produto mais simples na sua adogao, mais
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simples na sua implementac¢do, que exija menos skill do seu usuario ele faria o investimento
conosco. E aqui a decisdo de criar uma nova plataforma SaaS para o middle market brasileiro
que traga algoritmos autdbnomos para a recomendacdo de produto. E que naturalmente
permitindo menos customizacdes facilite a adocao, facilite integracao e facilite a evolucao do
versionamento desses produtos na linha do tempo.

Entdo, ao longo do ano de 2024 a Neogrid vai criar uma nova plataforma Saas para o middle
market tornando viavel a adocao dos melhores algoritmos que nds temos pra que varejistas de
médio porte também possam usufruir desse tipo de tecnologia. Sem duvida nenhuma é um
mercado em que a gente vé dado momento econOmico brasileiro, uma das maiores
oportunidades de retorno e a oportunidade de a Neogrid facilitar a ado¢do com um produto
mais simples na sua ado¢do e manutengao no préximo ciclo.

[Side 28 — Execucdo de Varejo]: Seguindo em frente gente, eu queria fazer aqui um primeiro
paréntesis. Quando a gente fala da Neogrid até aqui ela se parece muito com a Neogrid desses
ultimos anos de planejamento de abastecimento e EDI. O que a gente ndo percebeu na linha do
tempo é que os nossos dados tinham muito valor também para falar sobre marketing e trade de
vendas e a gente ndo se posicionou adequadamente para conversar com essa persona. E o que
a gente vai ver agora como desdobramento da nossa estratégia atualizada é como é que eu
converso com as pessoas, executivos, profissionais sobre a sua pauta recorrente ndo com
sotaque de supply, mas com o sotaque das disciplinas que dominam a sua rotina no cotidiano.
E quando a gente fala de execucdo do varejo mais do que abastecimento a gente conquistou
apods o IPO com aquisi¢Ges legitimidade para falar com profundidade de alguns temas. Como por
exemplo a gestdo de promocgdo. Hoje nds temos 150 clientes, redes varejistas de médio e grande
porte, dentre elas algumas das maiores do pais que tem todo o ciclo promocional gerido pela
Neogrid. Ele planeja a promocdo, ele executa todo o processo de promocionamento desde o
desenho do tabloide a arte do tabloide até a apurag¢do do resultado do quanto foi efetivo cada
uma dessas campanhas. Numa outra dinamica convergente com o tema de promog¢do nés
também adquirimos skill e plataforma para a precificacdo utilizando os mais modernos conceitos
de inteligéncia artificial para apoiar a precificagdo tanto do produto regular quanto do produto
promocionado, com resultado bastante significativos. Numa agenda praticamente ndo
descoberta no mercado brasileiro, uma avenida de crescimento que é um grande oceano azul.

Execugdo do varejo fala apenas de e precificagdo ou promogao? Nao. Essas sdo apenas as duas
avenidas em que a Neogrid ja estd inserida. Aqui a gente tem a oportunidade de colocar um pé
em varias outras disciplinas como estratégia de sortimento. A estratégia de cronograma, o
entendimento mais profundo do relacionamento com o consumidor final através das alavancas
de CRM e essas avenidas agora estabelecido um alvo claro da Neogrid para os préximos anos
podem representar oportunidades de M&A para complementar o nosso portfélio nessa dire¢ao
sendo a solucdo definitiva para o varejo brasileiro.

[Slide 29 — Tela Varejo]: Falando das alavancas para os préximos anos queria destacar aqui,
guanto que a gente pode apoiar em telas como essa que sdo consumidas diariamente por
centenas de varejos como eu comentei, em que eu destaco o pre¢o do meu concorrente, o grau
de competitividade do meu pre¢o, com que imagem que eu estou promocionando o meu item
para que a gente entregue naquele tabloide didrio que um dia fala das ofertas de hortifrati, um
dia das ofertas de agougue, a capacidade analitica de inferir qual é o melhor preco possivel pra
cada relagdo de SKUs loja, a gente ja tem cases publicados hoje em que a gente apresenta a
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Neogrid empoderando varejistas, entregando preco diferente pra cada loja, pra cada semana,
capturando o maior valor possivel, a melhor margem possivel na sua estratégia de precificacao.

[Slide 30 — Market Share Execuc¢ao de Varejo]: Avancando na nossa apresentacdo, a gente vai
ver que esse negdcio mesmo tendo tido um crescimento importante no ultimo ano, de 46% no
crescimento da nossa receita, ainda é um negdcio bastante pequeno em um mercado
gigantesco. A gente tem 1% do mercado servido para a toda e qualquer tecnologia de execugdo
do varejo. E quando a gente fala da maturidade para o mercado brasileiro, esse R$1,8 bilhdo
representa apenas a nossa maturidade poderia ser o dobro se a gente ja rodasse o mesmo grau
de investimento que os varejistas americanos fazem nessas mesmas disciplinas. Pra que a gente
possa crescer essa penetracao intima de 1% com um percentual maior nés podemos crescer
muito mais que os 46% atuais com as novas ofertas que a gente planejou lancar ao longo do ano
de 2024 e 2025. Para promocgado, para pricing e para trade gerando inteligéncia prescritiva,
preditiva para a promocgdo e para pricing e reforcando os primeiros MVPs que nds criamos ao
longo do ano de 2023 e uma agenda colaborativa de promocao.

Até entdo, tudo que nods fizemos aqui empoderou apenas o varejo a realizar os seus
investimentos promocionais, mas através de trés projetos em que a gente engajou varejistas a
compartilhar com a industria o que ele esta promocionando, com que performance a gente
confirmou uma grande avenida potencial de dotar a nossa plataforma de promocado dessa
capability de colaboragdo, em que a indUstria possa sugerir promog¢des ao varejo, o varejo possa
acatar ou ndo essa promoc¢ao mas ambos aferirem o resultado e tunarem a sua performance de
promoc¢do e investimento. Sem duvida nenhuma, como eu comentei, aqui a gente tem uma
oportunidade bastante robusta para novas parcerias e novos M&As complementando o nosso
portfélio e a gente ja tem uma série de conversas encaminhadas importantes e relevantes
parcerias devem ser comunicadas num curto espaco de tempo tornando o nosso portfélio ainda
mais incisivo e assertivo nessa disciplina de geragao de venda, imagem pra ambas as partes.

[Slide 33 — Inteligéncia Comercial]: A gente vai falar agora da agenda mais importante quando
a gente fala de receita da que é a agenda de inteligéncia comercial. Agenda de inteligéncia
comercial é uma jornada que fala de varios momentos importantes. E nds comegamos 0 nosso
trabalho ha 24 anos atrds gerando alguns apenas na jornada de abastecimento. Eu diria que um
dos grandes entregaveis do planejamento estratégico era entender mais profundamente como
que cada dado é consumido por um pelo usudrio da Neogrid. Que dado que ele precisa consumir
que a Neogrid ndo serve? Que decisdes que ele toma a partir desse dado? E apoiado por uma
consultoria de classe mundial que apoia as principais indUstrias no seu desenho estratégico, no
seu planejamento e no seu go-to-market. Nds entendemos toda a jornada de consumo de
inteligéncia para a industria. E aqui privilégio de apresentar para vocés o nosso entendimento e
como que a jornada Neogrid passa a ser posicionada a partir desse projeto.

O primeiro grande momento da jornada de inteligéncia comercial da industria no nosso campo
superior esquerdo fala sobre a performance de mercado. E o momento em que ele é servido
por varios players de mercado para entender qual é o seu market share? como é que ele evoluiu
a sua performance competitiva por categoria, por produto, por canal, por regido? E uma
informagdo que muitas das vezes hoje ele recebe apenas informac¢do sazonal e que ele pode
receber essa informa¢do metrificada de forma didria, mas que permite ele reagir ndo sobre a
sua performance absoluta, mas sobre a sua performance comparativa em relagdo aos seus pares
em relagao aos seus competidores. Esse é o mercado onde que a Neogrid ndo serve. Hoje nds
ndo temos nenhuma informacdo analitica que entregue este valor ao nosso cliente apesar de
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termos toda essa informacdo dentro de casa. Eu diria que aqui é uma das oportunidades de
capturar muito mais valor do nosso préprio dado, entregando com referéncia estatistica ndo sé
a comparacao do cliente com outros clientes nossos, mas também apresentando benchmarks.

Quanto melhor pode ser em cada disciplina, em cada KPIs da sua execuc¢do. Essa é uma jornada
normalmente que é empoderada e servida por C-Level das organizacdes. E onde o ntcleo de
decisdo estratégico da companhia tem o seu feedback instantaneo do quao bem a sua empresa
caminha na sua na sua execucgao.

O segundo momento dessa jornada em que hd uma grande discussdo sobre o portfdlio de cada
indUstria, de cada cliente. Onde eu entendo, por exemplo, a mudancga do habito do consumidor,
em que ele substitui um produto por outro. Em que ele passa a comprar produtos por uma
embalagem maior ou menor. Em que ele estd mais atento, por exemplo, uma agenda ESG, a
uma agenda biodindmica natural de um produto em que a formulacdo tem um feedback
instantaneo para que ele possa performar melhor. E como que a gente consegue entregar para
a industria esse entendimento analitico do comportamento do shopper dando para ele e sobre
como que ele deveria lancar novos produtos, lancar novas embalagens e qual o grau de
aceitacdo e performance dos novos produtos? Aqui nds iniciamos essa jornada muito
recentemente num negdcio em que a gente é ainda um debutante através do nosso
investimento na Horus. Entdo, uma avenida de crescimento enorme pra Neogrid uma vez que a
gente comegou muito recentemente a servir esse tipo de insight.

Numa terceira etapa da jornada, é praticamente o momento em que a industria entendendo o
seu momento, entendendo o seu portfélio reavalia suas metas de crescimento e estabelece
quais sdo os seus objetivos, junto aos key accounts sejam varejos fisicos, sejam varejos online
em que ele entende quais sdo os varejos que ele vai atender diretamente. E quais varejos ele
vai atender através de distribuidores, hoje no Brasil a grande maioria da industria tem uma
estratégia de key accounts focando 100 a 150 maiores varejistas brasileiros. E depois existe de
quase 500 mil varejistas ele atende através de distribuidores. A Neogrid construiu uma malha
muito importante para monitorar essas duas avenidas e hoje ela é a Unica empresa que atende
o monitoramento dessas duas avenidas, que consegue monitorar todo o go-to-market da
industria, seja ele atendido de forma direta ou indireta. E hoje a Neogrid tem a capacidade de
devolver diariamente qual é o volume de venda, o estoque dos principais clientes key accounts
e da venda agregada através dos distribuidores em centenas de milhares de lojas como nds
apresentamos aqui no inicio dessa apresentacdo em 450 mil varejistas aproximadamente.

E percebam que eu comecei a comentar sobre outros momentos da jornada, outras personas e
um outro uso do dado. Uso menos estratégico, uso mais tatico. Uma vez estabelecidas as metas
comerciais, a gente vai para o quinto momento dessa jornada que é a estratégia de PDV. E a
estratégia de execucdo da loja perfeita. Se eu entrar numa loja do P3o de Agucar, ou do
Carrefour, ou do Atacaddo, ou do Assai eu como um vendedor de produtos de chocolate por
exemplo, em que gondola eu quero ter meu produto exposto? Com que grau de destaque? Com
que estratégia de trade? Entdo, essa atengdo a execucdao da loja, faz parte desse quinto
momento. E por fim, quando eu falo de todo o investimento que eu fago para fomentar a minha
agenda, qual é a rentabilidade do meu investimento? Onde é que eu tive mais retorno? Dos
varejos em que eu recebi a oportunidade de investir, realizei um investimento robusto, o que
gue aconteceu com o meu investimento? Eu tive mais venda? Eu tive mais margem? Eu tive
ambos? Ou eu nao tive nenhum resultado? Com é que eu otimizo essa agenda de investimentos?
E através da aquisicdo da Arker, nds conquistamos essa capacidade e tem sido um produto que
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tem crescido muito no ano de 2023 dentro da Neogrid com grandes industrias passando a gerir
100% da sua verba de investimento através de uma plataforma Neogrid.

[Slide 34 — Solu¢bes Neogrid]: Qual é o ponto? Nos atendiamos até aqui varios momentos dessa
jornada ndo necessariamente comunicando de maneira assertiva para o nosso cliente a chance
de apresentar um parceiro antes top shop provider para todos esses momentos apresentando
uma UX diferente em muitos momentos, vdrios logins e aplicacdo diferentes e ndo capturando
o valor entre dados de diferentes momentos da jornada. Mas, temos aqui todos os ativos para
se apresentar como uma solugao definitiva, entdao quando a gente fala do comportamento do
shopper e o entendimento do comportamento da cesta do consumidor monitorando mais de
600 milhdes de cupons ao ano, olhar o sell-out do que acontece tanto no varejo key account
qguanto no varejo atendido através de distribuidores, a entender o que esta acontecendo com
todas as promocg0des dos varejos mais importantes do Brasil através do que a gente ja consegue
fazer hoje com Smarket e com Arker, monitorar os quase 2 mil e-commerces que a gente
monitora hoje dando pra indUstria uma visdo clara de que esses e-commerces que atendem o
varejo alimentar, esses e-commerces que representam marketplaces muitas das vezes ou super
apps com a entrega de ultima milha, quanto do meu sortimento esta exposto? Quanto que eu
tenho em ruptura no varejo online? Quanto que eu tenho relevancia na busca do meu
consumidor dentro desses e-commerces? Também materializando na Neogrid a Unica empresa
do mercado nacional que traz a visdo tanto do que estd acontecendo no varejo fisico, quanto no
varejo online.

Dar visibilidade do abastecimento, do giro, do item sem venda, em cada uma das lojas é a
capacidade de prever demanda. Monitorar 1,8 bilhdes de precos dando a clareza do grau de
competitividade cada produto e claro sabendo tudo que esta acontecendo em transito nas suas
estratégias de abastecimento.

[Slide 36 — Arker]: Entdo, essa ressignificacdo desse portfélio, a luz dessa visdo de jornada
trazendo uma uUnica UX, uma Unica plataforma de dados e gerando dados cruzados trazem
oportunidades analiticas como essa que a ja entrega cotidianamente dando a perspectiva de
cada produto, cada em cada regido do Brasil numa leitura de dado diario. Ou como a tela
seguinte, que a gente vai apresentar mostrando numa matriz de investimento onde eu fiz mais
investimentos, com melhor retorno e faturamento de imagem por rede, por loja, por produto,
por tipo de iniciativa. Entre milhares de outras oportunidades, o que a gente empodera, ora o
vendedor, ora o consumidor, ora o gerente regional. A gente entende que mais que convergir
dados e entregar essa capacidade didria para todas as personas que eu narrei existe um salto
que estd acontecendo no mundo com o IA. Muitas das vezes quando a gente apresenta uma
matriz de interpretagdo como essa mesmo em empresas que faturam bilhdes de reais nos
trazem essa leitura de que eu ndo tenho a seguranga que o meu gerente de vendas regional tem
a capacidade analitica de fazer todas as consultas que aqui estdo. Que o meu vendedor com
varejo key account tem a capacidade de interpretar todas as avenidas que uma tabela dindmica,
com uma planilha me traz para que ele tenha uma postura assertiva e em processo de
construgdo do nosso planejamento, nés comecamos no nosso labs a consumir, desenvolver os
primeiros experimentos com inteligéncia |A generativa, as diferentes estratégias de arte que tao
surgindo no mercado.

[Slide 37 — Inteligéncia Artificial]: E vou apresentar aqui para vocés agora em primeira mao de
uma plataforma consumindo ChatGPT que traduz uma nova experiéncia para um vendedor de
uma casa de massas que vai visitar uma hipotética rede de supermercados no Brasil aqui falando
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do Mambo em S3o Paulo. Entdo, a primeira pergunta que ele faz para a prépria IA é bom, como
é que estd a performance de estoque dos meus produtos no Mambo? E ai ele fala, olha, farfalle
tem excesso de estoque. A pergunta seguinte, onde eu tenho um excesso de estoque? Ele esta
respondendo de uma maneira bastante simples. Bom, a loja do Tatuapé ela tem um estoque em
excesso por nove dias. Poxa por que que eu tenho estoque em excesso? Eu ndo estou vendendo
por qué? Como é que estd meu preco em relacdo aos meus concorrentes nesta loja do Tatuapé?
E ai Al devolve um dado Neogrid de novo dizendo olha se o preco estda em 15 e 19 o preco da
concorréncia 1 e da concorréncia 2 com réu de 5 km estda menor, recomendamos esse
posicionamento de preco para voceé.

Bom, e quem comprou esse produto nessa loja, comprou mais o qué? Qual é o comportamento
do shopper nessa regido? A gente volta para ele com outra disciplina e apresenta, olha, quem
comprou farfalle também comprou tomate, comprou azeitona, comprou azeite, comprou café
em capsula, fazendo outra dindmica para que ele pudesse pensar numa estratégia de combo.
Bom, como é que esta o estoque desses outros produtos nessa loja? Para que eu possa pensar
numa ag¢ao promocional? A gente volta e devolve para ele essa informagao, olha, esses outros
produtos, coincidentemente tomate pelati também tem excesso de estoque. E tem dois
produtos que nesse momento ndo sdo nem nessa regidao. Bom, com base no entendimento do
estoque, do comportamento do consumidor, do preco de concorréncia, que que vocé sugere
que eu faca para reduzir o estoque do farfalle? E aqui o nosso algoritmo recomenda duas
estratégias, ou a reducdo do preco ou a estratégia combinada de preco ja expondo inclusive
uma sugestdo de cronograma de layout de prateleira onde esse produto deveria ser
apresentado para que ele tenha mais venda.

Entdo, o caminho da Neogrid para os préximos anos passa por ndo sé ter uma maior malha de
dados, uma maior agenda de visibilidade de insights aciondveis interdisciplinares, mas trazer
acionabilidade desse insight através da simplificacdo da ado¢do como nds apresentamos essa
solu¢do. Empoderando um vendedor para que ele tenha uma relagdo muito mais consultiva,
muito mais propositiva com o seu cliente, com seu key account, apresentando aqui
hipoteticamente ao Mambo, como que juntos eles vao vender mais? Porque ele sabe
exatamente o que estd acontecendo com o produto, com o comportamento com preco
promocional naquela regido. Entdo, as consultas que nds fizemos com os nossos clientes,
quando a gente apresenta essa futura capacidade, conecta instantaneamente com cliente
dizendo se a Neogrid me entregar isso é tudo que eu preciso. Isso empodera meu time, isso de
verdade tem uma grande capacidade de impactar a minha operagao no dia a dia.

[Slide 38 — Concorréncia]: Bom gente, fazendo aqui um pouco dessa degustacdo de visdo de
longo prazo, acho que tem outro ponto importante que é mostrar um pouco dessa arena
competitiva de inteligéncia comercial, a gente inicia o trabalho de entender comportamento do
mercado no Brasil claramente é um mercado com maior grau de competicdo em relagdo a todas
as nossas business units Mas, a gente encontra competidores especializados em uma etapa da
jornada, daquela jornada que nds apresentamos, nés temos empresas que sao especializadas
exclusivamente no entendimento do shopper. Empresas que sao especializadas exclusivamente
na agenda da venda através de distribuidores, empresas que estdo especializadas apenas na
visdo do sell-out do varejo qualificado offline. E a Neogrid é a Unica empresa de todo o mercado
brasileiro com a capacidade servir a industria com todas essas dimensGes na mesma plataforma,
com a mesma frequéncia, entregando essa informa¢do com uma granularidade por ticket e com
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esse novo roadmap, entregando também os benchmarks de performance comparativa que é
uma oportunidade da Neogrid de servir ainda melhor o seu cliente.

[Slide 39 — Market Share Inteligéncia Comercial]: Para que a gente consiga tornar realidade essa
visdo agregada a gente parte de R$142 milhdes, entdo de longe é o negdcio mais importante
gue a Neogrid tem, é um negdcio que tem tido um crescimento nos ultimos anos de 13% e claro
uma oportunidade da gente ter um crescimento muito maior porque a gente estd falando de
um mercado servido de RS5 bilhdes. E quando a gente fala do mercado americano, de longe é
um mercado em que o Brasil se apresenta mais imaturo, ndo sé consumindo as informacdes que
a gente ja oferece, mas um grau de informacdo e de insights analiticos muito mais sofisticados
do que consome hoje o mercado nacional. Entdao, sem duvida nenhuma, quando a gente para
as 4 business units, aqui a gente tem concentrado ja o maior negdcio da Neogrid, a maior
avenida de crescimento pros préximos anos.

[Slide 40 — Alavancas de Inteligéncia]: Como a gente imagina avancar nessa direcdo, eu ja
comentei aqui varios dos movimentos que a gente planejou fazer, mas obviamente langar as
visGes e performance comparativa e benchmarks é um tema bastante importante e aqui
aumentar nossa capacidade com a contratacdo de estatisticos que facam referéncia assertiva
dessa extrapolacdo, evoluir o design, a UX dos nossos produtos pra que todas essas etapas
diferentes da jornada que nés apresentamos sejam percebidas como uma Unica suite, tragam

impulso ao cross-sell de dados de uma maneira mais intuitiva pro nosso cliente.

Expandir a nossa cobertura aumentando ainda mais a nossa malha do varejo online direto e
indireto. Conectar insights com as nossas ferramentas transacionais do portfélio do Neogrid. O
qgue que eu quero dizer com isso? Se a gente olhar todo o portfdlio da Neogrid, aqui eu tenho
uma plataforma que eu digo que existe uma oportunidade de promocionamento e |4 na business
unit de execucgdo do varejo eu consigo executar a promocao, aqui eu estou dizendo que eu tenho
um produto que eu vou predizer que ele vai ficar em falta e 13 na business unit de supply chain
planning eu tenho uma plataforma que ajuda a repor com assertividade esse produto pra que
ele nao falte. Aqui a gente tem um insight analitico dizendo que eu tenho um erro de preco e a
gente tem na execuc¢do do varejo uma plataforma de IA que sugere o melhor prego.

Entdo, a gente ndo estd falando de uma plataforma de business inteligence, mas a gente estd
falando de uma plataforma com insights acionaveis de fato em que vocé saia da mesma
interface, em que vocé perceba uma oportunidade de ganhar share para uma plataforma que
te permite executar uma estratégia e monitorar a execugdo. E claro, para que a gente consiga
executar tudo isso, a gente tem que reforgar a nossa capacidade consultiva de seja através do
nosso time comercial seja através do nosso time de customer sucess falar mais sobre o negdcio
e menos sobre tecnologia. E ai a gente fala aqui nesse planejamento de amplificar a quantidade
de pessoas que nds temos em customer sucess hora na industria hora varejo, mas também
aumentar a séniores do nosso time de arquitetura de vendas para traduzir em business keys
objetivos onde é que estd o ROl do investimento em Neogrid.

[Slide 42 — Gestdao]: bom gente, pra gente poder capturar o maior valor possivel como
organizacdo nessas quatro unidades de negdcios que eu apresentei, outro diagndstico
importante falar sobre a nossa arquitetura organizacional, para aqueles que nos acompanham
ha algum tempo sabem que além da minha chegada nds temos dos 7 membros do C-Level da
Neogrid, 5 novos executivos. Praticamente todos eles se somaram ao segundo semestre do ano
passado para cd, quase todos eles tem menos de 1 ano, mas foi com esse time que a gente
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ganhou a capacidade somada ao management e o middle management da Neogrid anterior de
construir esse novo planejamento de longo prazo.

N&s fizemos um primeiro investimento na situacdo do time comercial e testamos a tese de que
existe uma caréncia enorme e 0s nossos atuais ativos ja sdo competitivos para dar seguranca
para a gente continuar investindo na mesma direcdo. Abrir mao da cobertura comercial
internacional, ele adequar esse investimento aqui, também validou a nossa crenca do tamanho
do mercado que a gente tem, mas mesmo com todas essas iniciativas.

[Slide 43 — Matriz de Gestao]: Tem uma outra avenida muito importante pra aumentar nossa
capacidade de execucgdo que é apresentar agora a vocés o modelo matricial de gestdo em que a
gente também tenha, ndo sé a revisdo por processo, mas a visdo com novas liderancas que estao
sendo contratadas ou empoderadas internamente pra que cada uma dessas business unit que
tem concorrentes diferentes, que tem personas diferentes, que enderecam desafios diferentes,
vivam todos os dias essa iniciativa em P&L separado. A nossa capacidade de oxigenar toda essa
foto nos movimentos, ela vai se dar através desse modelo matricializado.

[Slide 44 — Modelo organizacional]: As motiva¢des acho que elas sdo muito ébvias, mas na
perspectiva vertical fortalecer pra integracdo, pra execugao do varejo, pra supply chain planning
e pra inteligéncia comercial, o entendimento da dindmica do mercado, a nossa atualizacdo da
inteligéncia competitiva diariamente, principalmente aprender e trocar com uma evolucao agil
junto com o nosso cliente final.

E a manutengao da perspectiva horizontal em que eu continuo olhando a visdo de toda
organizacao e cada processo da Neogrid continua entregando a busca por melhores praticas, a
busca por sinergias e investimentos redundantes em cada business unit, a evolugdo da
governancga de uma empresa madura em seus processos, mas ndo presa na burocracia e sim
aprendendo evoluindo com agilidade em cada oportunidade, em cada processo. Nés devemos
terminar essa montagem do publico de executivos até o inicio do primeiro trimestre do ano que
vem para que a gente entre em 2024 com esse novo organograma matricial apoiado por
executivos que conhegam muito do processo de uma empresa de software B2B Saas como
somos, como aqueles que entendem profundamente a dor e a dinamica de cada business unit
aqui colocada para a execugdo desse planejamento nos préximos anos.

[Slide 45 — Recapitulando] Minha gente, indo pra reta final dessa apresentagdo pra iniciarmos
aqui o nosso Q&A, nds tentamos apresentar aqui nesse extrato de um planejamento que tem
mais de 700 paginas que foi exaustivo pra gente ter muita seguranca na escolha, na
tangibilizacdo e no dimensionamento de cada investimento e no retorno de cada um desse ciclo
pra apresentacdo e aprovagdo do nosso conselho essa grande ambigdo e que comega falando
do Brasil e supply chain e inteligéncia de vendas para CPG, mas que obviamente é altamente
replicavel pra novas cadeias em ondas futuras.

E apresentar a vocés em primeira mao a oportunidade de confirmar com que a visdo dessas 4
unidades de negdcio de verdade, permite a Neogrid ser um enabler de como que a colaboracgéo
entre industria e varejo gera mais margem e mais venda. Nossas alavancas de crescimento, ser
a solucdo definitiva da inteligéncia comercial para a industria e varejo, fomentar a colaboracdo
entre industria e varejo em todas as dimensdes, ndo apenas em supply mas também de trade e
marketing de vendas. E ébvio, executar a partir daqui essas duas avenidas de crescimento com
muita disciplina na execug¢do, com foco organico inorganico em tornar a Neogrid a solugdo
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definitiva para os nossos clientes sem distra¢cdes, produtos que tem uma atuag¢do marginal ou
gue nao recebam investimento suficiente para que sejam competitivos.

[Slide 46 — Pares] Para abrir a nossa sessdo de Q&A queria trazer também aqui uma outra
provocacao que foi estudada durante todo esse processo quando a gente olhou pares mundo
afora, aqui apenas algumas das referéncias de empresas de software que atendem de alguma
maneira o mercado em que nds servimos e que oportunidade existe pra o investidor pro
momento tdo sensivel do valor da acdo da Neogrid. Se a gente olha hoje o market cap da Neogrid
que estd aqui avaliado no dia 10 de novembro em R$1,38 trazendo market cap de RS315
milhGes, se a gente fosse considerar o nosso multiplo de 0,6x receita contra a média dos nossos
6,6x receita tem um gigante upside aqui se a gente tivesse olhando a perspectiva da comparacao
com pares e se a gente olha apenas a comparag¢do com o nosso book velho é irrisério o exemplo
do potencial de valorizacdao dessa agao com o tempo.

Somente o nosso book velho hoje ja fala de um de 44% para acdao da Neogrid, entdo dado o
tamanho da oportunidade do que a Neogrid representou no ciclo até aqui de toda avenida de
crescimento pros proximos anos fica aqui o convite pra que vocé acompanhe a gente nessa
jornada, para vocé que ja é investidor da Neogrid a nossa seguranca de que a gente tem aqui
uma grande oportunidade de melhorar o retorno sobre essa acdo nos préximos anos. E para
guele que ainda ndo é investidor que vem nos acompanhando pode ser uma excepcional janela
de oportunidade para ainda no valor de R$1,38 a acdo acompanhar esse crescimento junto
CONO0SCO Nos préximos anos.

Bom gente, uma apresentacdo um pouco mais longa, a gente ja tinha testado no ultimo
trimestre a nossa ambissdo de fazer esse detalhamento da nossa avenida de crescimento. Fico
agora disponivel assim como Aury e o Thomas para apoid-los com as duvidas tanto sobre o
resultado do 3T23, sobre a nossa estratégia para os préximos anos. Obrigado a todos.

Q&A

Thomas Black Bom, obrigado Jean, secdo super rica, muito bem detalhado explicando os
proximos passos da Neogrid, acho que foi de muito valor ai para a audiéncia. A gente tem o
registro aqui da participag¢do do Leonardo Olmos do time da UBS, questionando alguns pontos
aqui do que a gente trouxe de planejamento estratégico.

Pergunta: Primeiro ponto dele, quer saber quem que hoje oferece a maior parte dos servigos
que a gente estd ambicionando oferecer e também qual que é o bolso da empresa do nosso
cliente alvo que a gente quer conquistar. Se a gente tem uma ideia dos gastos que que os
participantes tém em média nesse mercado.

Jean Klaumann: Bom, brigado pela pergunta ao time do UBS, quando a gente olha para a agenda
de software de EDI e de supply chain, a gente ainda esta falando da verba de tecnologia. Quando
a gente fala de inteligéncia comercial a gente comeca a capturar outros bolsos, como a verba de
marketing, a verba de trade e a verba de inteligéncia que existe. Interessante como a gente
tentou aqui tangibilizar ja exatamente quanto que a industria investe em tecnologias como essa
no mercado como o nosso, no mercado mais maduro. E quando a gente fala dos quase R$8
bilhGes do mercado de servido atual é exatamente desse montante de investimento que a gente
esta falando.
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Quando nds olhamos por exemplo para esse R$1 trilhdo do mercado de CPG, a gente tem mais
ou menos 100 industrias que representam metade desse faturamento, 80% delas ja utilizam
algum produto Neogrid que a gente tem uma oportunidade é de fazer um grande processo de
movimento tanto de up-sell quanto cross-sell no processo das nossas tecnologias. Mas, nds ja
somos reconhecidos pelas maiores empresas como |4 listadas as marcas como um player
confidvel, consistente mas que pode atuar em outras disciplinas, para que vocé tenha uma ideia
o mercado de alimentos e bebidas, por exemplo, que gasta em até 12% do seu faturamento com
verba de trade a gente estd falando aqui de players que gastam RS$1 bilhdo por ano em verba de
trade, quando a gente entrega uma tecnologia analitica que mostra pra ele como que ele pode
ter 10% de retorno melhor sobre isso, é sobre esse saving novo que aponta oportunidade de
crescimento.

Falando sobre concorréncia, a gente esta falando de pra cada de valor que vocé tem aqui
concorrente distintos, quando a gente fala de integracdo, mercado bastante pulverizado, ndo
tem ninguém que tem um share parecido com o nosso, a gente briga com pequenos regionais.
Quando a gente fala de planejamento de supply, a gente briga aqui com os players de ERP, ndo
como solugGes especialistas, tanto que alguns dos ERP apresenta a Neogrid como uma opg¢ao ao
seu portfélio para queles que querem uma solucdo avancada de planejamento e brigamos
contra alguns grandes players globais, que miram no Brasil apenas o topo da piramide, mas com
preco alto com nivel de servigo caro e falando inglés.

Entdo, essa janela intermedidria é um mercado extremamente desassistido e que a gente
entende que tem uma oportunidade a partir dessa nova proposta de plataforma SaaS que nés
vamos lancar. Quando a gente fala de execucdo do varejo de novo, existem diferentes players
inclusive por cadeia, aqueles que se especializaram em precificacdo de eletrodomésticos nao
necessariamente sdo a mesma software house que olhava para o varejo alimentar, ou para
promog¢ado, ou pra sortimento é um mercado bastante fragmentado e por isso a oportunidade é
de olhar pra uma agenda de consolidagdo através de M&A. Para vocés terem uma ideia apenas
na disciplina de CRM para o varejo alimentar no Brasil nés mapeamos 12 plataformas diferentes,
todas elas com faturamento muito pequeno.

E quando a gente olha pro mercado de inteligéncia comercial, claro que aqui a gente tem nomes
classicos internacionais como uma Nielsen, Kantar, uma GFK, uma IQVIA e players locais que
focam em pequenas disciplinas comegam a ter citadas, falando do dado shopper do dado do
online e do dado do visibilidade direta ou indireta, entdo é um mercado bastante fragmentado,
por isso, € uma oportunidade de ajudar a industria que as vezes compra dado de 6 empresas
diferentes contrata outra empresa pra construir um data lake e harmonizar esses dados pra que
ela consiga gerar algum insight interdisciplinar que é o que nds queremos fazer a partir daqui.

Thomas Black: Boa, acho que com essa resposta a gente ja matou um pedago aqui de umas
perguntas sobre a agenda de M&A.

Pegunta: préoxima pergunta recorrente aqui é o que o pessoal e o mercado pode esperar de
Neogrid para os préximos periodos, dado o contexto atual de performance e também o inicio
do planejamento estratégico pra execugao.

Jean Klaumann: Bom Thomas, s6 arredondando o tema de M&A, por um ano e meio a gente
decidiu ndo fazer nenhum investimento justamente para que a gente chegasse nesse ponto de
maturidade, ter a clareza do quanto que a gente ja tinha absorvido as sinergias minimas
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necessarias das aquisicoes anteriores. Nds fizemos 5 investimentos no final de 2021 e aqui a
cada trimestre a gente tem falado da importancia da gente capturar a sinergia comercial e a
rentabilizar uma vez que compramos 5 empresas early stage consumidora de caixa e a gente
tem conseguido expandir a margem de todas elas e todas trazendo um crescimento importante
de receita e pra fazer novas aquisicdes ter clareza das avenidas futuras e definitivas pra nao ter
uma compra oportunistica que gere distragdo, entdo acho que a gente entra no estagio mais
maduro e tanto pra execucdao do varejo quanto inteligéncia comercial existem aqui boas
oportunidades mapeadas pra gente voltar agora pra agenda de M&A com oportunidades que
acelerem nosso go-to-market.

Bom eu acho que esse processo de construcdo do planejamento que passou por varios tons mais
de validagdao com o nosso conselho de administracdo ele convergiu o nosso entendimento de
gue existe uma agenda de investimento importante que deve prejudicar a nossa margem ao
longo do ano 2024, privilégio que a gente tem hoje de ter um caixa robusto e ainda ser gerador
de caixa é um risco pequeno e calculado que vai trazer pra gente uma barriga na nossa
rentabilidade ao longo do ano 2024, mas que reforcem muito a nossa capacidade de crescer de
uma maneira muito mais robusta nos anos seguintes. Claro que por ser uma agenda de ser uma
empresa de software B2B para o mercado entreprise, existe um ciclo de venda, um ciclo de
adocdo e o préprio tem produto para a reducdo do nosso churn, ele também tem o ciclo de
maturacdo. Entdo, nds acreditamos que na perspectiva de receita a gente ja suavizou a principal
perda de receita dos mercados despriorizados nesse ciclo recente, a gente comeca a capturar
um melhor de vendas, dados dos investimentos que fizemos ao longo do ano de 2023 e por isso
a nota de que o signing, o booking das vendas que aconteceram no ultimo trimestre ja devem
trazer uma pequena expansao de venda nos préximos meses, mas esse conjunto de agdes vai
ajudar a gente para os anos ndo na perspectiva de curtissimo prazo a ter sim uma agenda de
expansao da receita e de rentabilidade conjugados.

Thomas Black: Uma outra pergunta que a gente tem aqui ja é em relagao as diferentes business
units que compde planejamento estratégico, se elas tém timmings ou fases diferentes, como
que o pessoal pode acompanhar isso daqui para frente?

Jean Klaumann: Otima pergunta, quando a gente olha o nivel de maturidade inferido pelo grau
de investimento no mercado maturo e local, fica claro por exemplo que o mercado de integracao
é um mercado bastante maduro, aqui a gente ja tem um mercado que tem clareza e que ndo
tem nas suas principais prioridades com aprendizado ou com disrupcdo através da agenda de
integragdo. Entdo, aqui a gente esta falando de um mercado que eu preciso fazer menos
investimentos nao preciso fazer um turnaround de tecnologia, mas tem oportunidade dada
penetracdo de mercado com a gente crescendo a mais, entdo aqui a gente espera resultados
mais rdpidos e conectados com a nossa agenda.

Quando a gente fala de execugdo do varejo, a gente ja vem de uma performace recente bastante
robusta e a gente acredita numa manutengao desse patamar e com novos investimentos trazer
um crescimento de renda ainda mais significativa. Quando a gente fala de inteligéncia comercial,
aqui a gente estd falando do maior esforco de refaturagdo das tecnologias, mudando a inteface,
mudando o data lake, mudando a tecnologia de captura de dados, entdo é onde nés vamos fazer
o maior investimento, claro também entendendo que esse é o maior mercado servido e
disponivel para que a gente possa crescer nos préximos anos. Entdo, aqui seguramente é aonde
vai ter o maior investimento e vamos ter um ciclo um pouco mais longo para perceber a captura
desse resultado de maneira robusta, entdo ndo é uma agenda de all-in é uma agenda de
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concatenac¢do de avenidas que vao trazer tanto a otimiza¢do do nosso investimento, quanto um
ciclo de retorno mais assertivo e objetivo dado a maneira com que a gente ja pode capturar
melhores retornos das vias mais maduras.

Thomas Black: Jean, acredito que a gente ja cobriu os principais temas aqui, podemos iniciar as
consideracdes finais e desejar uma boa terca-feira para audiéncia.

Jean Klaumann: Bom gente, obrigado a todos pela participacdo no nosso call de resultados.
Quero agradecer aqui a todo nosso time Neogrid pela construcdo desse projeto ao longo dos
ultimos meses, mesmo tendo vivido um periodo com frustagdo em relagdo aos numeros da
Companhia nesses trimestres recentes é muito gratificante ver o grau de engajamento do time
com a crenca e confianca no projeto futuro, a gente teve um turnover reduzido em relagdo ao
ano anterior, todos os indicadores do great place to work e os nosso indicadores de clima
mostrando um time altamente engajado e confiante na visdo de futuro da Companhia, ndo
tenho duvida nenhuma que nés temos hoje um modelo organizacional, ativos dentro de casa e
a voz do cliente correta para tornar o nosso crescimento mais acelerado e mais robusto para os
proximos anos, entdo aqui minha gratiddao e minha confianca no time certo, com a estratégia
correta para que os préximos processos daqui por diante sejam mais sobre a tangibilizacdo da
velocidade da nossa execucdo do que escolha para onde iremos. Muito obrigado a todos por
confiar na Neogrid, forte abraco e um dtimo restinho de semana a todos vocés.
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