GetNinjas

Transcrigdo — Teleconferéncia dos Resultados 3T21

Operadora:

Bom dia, e bem-vindos a teleconferéncia do GetNinjas para discussdo dos resultados referentes
ao 3T21.

Estdo presentes hoje Eduardo L'Hotellier, CEO e DRI, Cynthia Hobbs, CFO.

Neste momento, todos os participantes estdo conectados apenas como ouvintes e mais tarde
iniciaremos a sessdo de perguntas e respostas, quando mais instrucdes serdo fornecidas. Caso
necessitem de alguma assisténcia durante a teleconferéncia, queiram, por favor, solicitar a ajuda
de um operador digitando *0.

Informamos que esta teleconferéncia esta sendo gravada e traduzida simultaneamente.

Antes de prosseguir, gostariamos de esclarecer que eventuais declara¢des que possam ser feitas
durante esta teleconferéncia, relativas as perspectivas de negdcios da Companhia, projecées e
metas operacionais e financeiras, constituem-se em crencas e premissas da Diretoria da
GetNinjas, bem como em informacgées atualmente disponiveis para a Companhia.

ConsideragGes futuras ndo sdo garantias de desempenho. Envolvem riscos, incertezas e
premissas, pois se referem a eventos futuros e, portanto, dependem de circunstancias que
podem ou ndo ocorrer. As condi¢Ges econémicas gerais, condi¢cdes da industria e outros fatores
operacionais podem afetar os resultados futuros da Empresa e podem conduzir a resultados que
diferem, materialmente, daqueles expressos em tais consideragdes futuras.

Gostaria agora de passar a palavra a GetNinjas. Por favor, Cynthia, pode prosseguir.
Cynthia Hobbs:

Obrigada. Bom dia, pessoal. Eu sou Cynthia Hobbs, sou CFO da GetNinjas. Obrigada por todos
estarem presentes na nossa teleconferéncia de resultados do 3T.

Nesse més de outubro, comemoramos 10 anos de histdria do GetNinjas. O resultado dessa
trajetdria é fruto de muito trabalho e dedica¢do do time para melhorar a experiéncia de uso da
plataforma e continuarmos com a missdao de conectar cada vez mais quem precisa com quem
sabe fazer.

Em comparacdo com o 3T20, tivemos um crescimento de cerca de 2,5x o numero de
profissionais cadastrados, totalizando 463 mil novos cadastros nesse trimestre. Um avanco de
89% nos funcionarios ativos nos ultimos 12 meses, encerrado em 30 de setembro, atingindo 205
mil profissionais sendo que no 3T21, 66% desses profissionais ja tinham realizado anteriormente
outra aquisicao de leads.

A venda de moedas apresentou um crescimento de 50% em relagdo ao 3T20, totalizando RS
18,8 milhdes. Ja os clientes, realizaram 1,4 milhdo de pedidos, um avanco de 17%, que em
conjunto com o aumento médio no nimero de leads resultou em uma receita bruta de RS 18,9
milhGes, 46% superior a apresentada no 3T20.
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Mantendo a satisfacdo tanto dos profissionais quanto dos clientes, nossa nota no Reclame Aqui
foi de 8,8 no final de setembro. Continuamos investindo para trazer os melhores talentos que
promovam o crescimento da plataforma. E encerramos o 3T com 222 colaboradores.

E, para finalizar, ao longo do terceiro trimestre firmamos parcerias com diversas empresas em
modelos de negécios que levaram desde capacitacdo e oferta de produtos pelos profissionais
até facilitar o acesso de clientes a contratacdo de servicos.

Indo para o slide trés, o nosso modelo de negdcios conecta diferentes profissionais em mais de
500 categorias diferentes de servicos. E um modelo pré-pago, onde o profissional paga para
entrar em contato com o cliente e vai consumindo os créditos adquiridos.

Quem ja utilizou sabe que o nosso modelo de negdcios é bem simples. O cliente fala o que
precisa, por exemplo, um encanador. Essa solicitacdo é divulgada para os profissionais naquela
regido. O profissional paga o valor para entrar em contato com o cliente e o cliente escolhe entre
um a quatro profissionais.

Indo para o slide quatro, no 3T21, mantivemos a estratégia de investimentos mais concentrada
no topo do funil, aumentando a captacdo de novos profissionais e dessa forma aumentando a
densidade de profissionais por categorias, principalmente, nas novas categorias criadas desde o
comecgo da pandemia. Assim garantimos uma melhor experiéncia aos clientes que terdo mais
opg¢oes de profissionais para a contratacdo.

No 3T21, o nimero de novos profissionais cadastrados na plataforma cresceu 142% em relagdo
ao mesmo periodo do ano passado e atingiu 463 mil novos PROs. No trimestre, também foi
investido em profissionais nas regides em que tinhamos menor densidade como, por exemplo,
nas regides Norte e Nordeste que apresentaram avanco de 227% nos cadastros de novos
profissionais quando comparado com o 3T20.

Ao longo dos dez anos de histéria do GetNinjas temos uma base de mais de 3,7 milhdes de
profissionais cadastrados, sendo que 1,5 milhdo de novos cadastros aconteceram em nove
meses deste ano, um crescimento de 212% em relagdo ao mesmo periodo de 2020.

Destaca-se a evolugao dos cadastros de categorias de servicos domésticos, aulas, design e
tecnologia e saude. No GetNinjas é possivel encontrar dez categorias principais de servigo que
no geral correspondem a aproximadamente 540 tipos de servigos oferecidos.

Indo para o slide cinco, nos ultimos 12 meses atingimos a marca de 205 mil profissionais ativos.
Uma evolugdo de 89% em relagdo ao mesmo periodo de 2020. E em relagdo a recorréncia 66%
desses profissionais eram recorrentes, ou seja, ja tinham realizado outra aquisicdo de /eads na
plataforma.

Para melhorar a experiéncia de profissionais ativos na plataforma no 3T foi implementado o
atendimento via WhatsApp. A monetizacdo do nosso negdcio, sé para relembrar, ocorre através
dos profissionais quando eles compram os pacotes de moedas e o reconhecimento da receita
acontece quando eles utilizam essas moedas, quando eles geram as leads.

Dessa forma, a venda de moedas no 3T cresceu 50% em relagdo ao 3T20, atingindo RS 18,8
milhdes. No acumulado do ano, a venda de moedas totalizou RS 54,5 milh&es, um incremento
de 55% em relagdo aos 9M20.
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Indo para o slide seis, destacamos as solicitagcdes de servicos pelos clientes que cresceu 17% no
3T21 e 30% em relacdo aos 9IM20, totalizando mais de 3,9 milhGes de pedidos. No trimestre, os
pedidos se concentraram, principalmente, nas categorias de reformas e reparos, assisténcia
técnica, consultoria e servicos domésticos. 51% dos clientes eram recorrentes, ou seja, ja tinham
realizado anteriormente outra solicitacdo de servicos na plataforma.

A Companhia vem trabalhando para reduzir o nimero de pedidos ndo monetizados, os
chamados zero leads. Os pedidos realizados sao distribuidos a todos os profissionais naquela
regido. Caso esse pedido ndo seja atendido por nenhum profissional por um periodo de 48 horas
ele é distribuido de forma gratuita para os profissionais.

O nosso objetivo é sempre atender da melhor maneira possivel os nossos clientes. Com o
crescimento mais intenso da plataforma apds 2019, o nimero de pedidos ndo monetizados
aumentou.

A Companhia vem trabalhando em diversas iniciativas como captacdo e ativacdo de
profissionais, revisao da precificagdo e otimiza¢do na distribuicdo dos pedidos para incrementar
o volume de pedidos monetizados.

Precisamos garantir uma relagdo saudavel em todas as categorias entre o nimero de pedidos e
o numero de profissionais antes de acelerarmos os investimentos em captacGes de clientes e
clientes. Dessa forma, garantimos uma melhor experiéncia aos clientes que colocam seus
pedidos na plataforma e tém as suas solicitacGes atendidas.

Visando melhorar cada vez mais a experiéncia dos clientes e dar maior seguranca, no inicio de
novembro lancamos a Protecdo Ninja, que para determinadas categorias, regides e
determinadas condi¢8es, caso o cliente nao esteja de acordo com o profissional, nds garantimos
a substituicdo desse profissional. O Edu vai comentar um pouco mais na frente da nossa
apresentacao sobre essa Proteg¢do Ninja.

Indo para o slide sete, o avango no nimero de pedidos dos clientes, em conjunto com o aumento
no numero de leads, tanto no 3T quanto nos 9M21, resultaram em uma receita bruta de RS 18,9
milhGes no 3T21, 46% superior ao ano passado. Jd4 no acumulado de 2021, o avanco foi de 51%
totalizando RS 54,4 milhdes.

Aqui no slide oito temos os custos operacionais que contemplam servidores que sdo indexados
ao ddlar e mensagens de SMS. Sempre que um novo profissional se cadastra na plataforma é
necessaria uma validacdo de cadastro que é realizada pelo SMS. Assim como quando os clientes
solicitam o servico pela primeira vez também existe uma validagdo por SMS.

Os custos operacionais do terceiro trimestre totalizaram RS 1,3 milhdo. Em 2020, em funcdo da
pandemia negociamos um crédito com o fornecedor de servidores em fung¢do do impacto da
COVID. Isso gerou um impacto positivo nos custos operacionais no 3T20.

O lucro bruto do 3T21 avangou 35% em relagdo ao 3T20 e, no acumulado do ano totalizou RS
43,2 milhdes, 41% superior em relagdo ao mesmo periodo de 2020 com uma margem bruta de
92%. Ja as despesas operacionais totalizaram RS 29,7 milhdes no 3T e RS 82,6 milhdes nos 9M21,
190% superior aos 9M?20.
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Indo para o slide nove, essa eleva¢do das despesas gerais e administrativas é explicada pelas
maiores despesas que cresceram RS 8,5 milhdes no 3T21 em rela¢do ao ano passado. O aumento
se deve, principalmente, a alguns pontos. Primeiro, o crescimento do nimero de colaboradores.
Passamos de 123 colaboradores em setembro do ano passado para 222 no final do 3T21. E as
novas contratacdes foram para as dreas fundamentais para o processo de crescimento do nosso
negocio que sdo as areas de tecnologia, marketing, produto e atendimento ao cliente.

Um outro ponto é o impacto da despesa n3o caixa de RS 735 mil que é em funcdo do Plano de
Outorga de Opcdes de Ac¢des. Outro ponto, reconhecemos RS 1,7 milhdo como ativo intangivel
referente aos projetos de inovacao para melhoria da experiéncia dos profissionais, clientes e
SEO.

Essas despesas visam o crescimento organico do nosso negocio. Esses projetos de melhoria da
plataforma possuem um prazo médio de 10 meses de execu¢do. Apds esse periodo vamos iniciar
a amortizacdo dessas despesas pelo mesmo prazo de execucdo desses projetos e também pelos
maiores investimentos em marketing que o Edu vai comentar no préximo slide.

Eduardo L'Hotellier:

Muito obrigado, Cynthia, pela apresentacdo e pelos resultados. S6 complementando o ponto
anterior da Cynthia sobre as despesas administrativas. E um 6timo sinal de que a Empresa estd
conseguindo atrair talentos. O nosso principal ativo é o capital intelectual, o nosso principal ativo
é a nossa tecnologia.

Para essa tecnologia, precisamos de Engenheiros, Product Manager, Designers, que
conseguimos atrair um time excepcional nos ultimos meses para completar o time excelente
gue tinhamos. Com isso, esperamos um resultado maior no futuro a medida que esse time for
desenvolvendo tecnologia e funcionalidades que melhoram o aplicativo e que expandem a
nossa atuagao.

Tao importante quanto a nossa tecnologia, é a nossa rede de prestadores de servigos e 0s n0ssos
clientes. Somos um Marketplace. O Marketplace quanto maior ele é melhor, mais facil o cliente
achar um profissional que ele procura e mais facil um profissional encontrar um cliente que ele
deseje. Por essa razdo, investimos mais em marketing do que em relagdo aos 9M20.

Um ponto importante que vocés vao olhar abrindo o nosso ITR e outros documentos, é que
nesse trimestre, investimos RS 4 milhées a menos do que no trimestre anterior. A razdo é que
percebemos que recentemente alguns custos de marketing digital haviam aumentado, muitos
players de outras industrias investindo no digital.

No final, todo mundo compete pelo mesmo espaco, ndo importa se estou vendendo servicos,
calgados, joias ou assinatura de streaming, esta todo mundo competindo por aquele anuncio no
feed do Facebook a cada dez postagens que a pessoa vé. Por isso, que o investimento de algum
player aperta o de outro.

Ao perceber que o mercado estava um pouco mais inflacionado naquele trimestre, nds
reduzimos um pouco o nosso investimento para manter uma relagdo LTV e CAC mais saudavel.
Nos préximos trimestres, planejamos continuar melhorando os nossos canais de aquisi¢ao para
continuar tendo essa boa relagao.
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Sempre se espera do GetNinjas investir mais quando tem a oportunidade de crescer mais rapido,
e investir um pouco menos quando for a melhor condi¢do para a Companhia fazer aquisi¢des de
mercado. Uma novidade aqui super feliz de anunciar, acabamos de celebrar um contrato com a
Jojo Todinho para representar o GetNinjas para os nossos profissionais.

Para quem n3o conhece, recomendo dar uma olhada no Instagram da Jojo. E uma pessoa super
alto astral, tem uma linguagem muito préxima a dos nossos profissionais. E, um parceiro muito
importante para nds, que é o Banco Pan, vem trabalhando com a Jojo ja ha alguns meses,
tiveram 6timos resultados com ela. Isso nos motivou também a trabalhar com ela porque o
publico e parecido.

Também vou falar porque isso interfere positivamente na nossa parceria com eles. Bom, a
pagina seguinte, ja haviamos falado em outras conferéncias, mas é sempre muito importante
essa mensagem. Quanto mais demanda, quanto mais clientes, melhor oportunidade para os
profissionais, aumenta a renda e melhora os servicos e a reten¢cdo. Com isso, vocé traz mais
profissional, o0 que aumenta a exposicdo de servicos, o que melhora para o cliente.

O cliente sempre vai procurar quatro elementos quando vem no Marketplace contratar servigos.
O cliente sempre quer o melhor preco. E com mais profissionais, vocé adequar para esse cliente,
vocé consegue diminuir a distancia que esse profissional precisa se deslocar para atender o
cliente. Entdo, vocé consegue ter o melhor preco para o cliente.

O cliente sempre procura qualidade, por isso, temos todo um sistema de avaliacdo de
profissional. Os profissionais bem avaliados recebem estrelinhas e pegam cada vez mais
servigos. O cliente procura seguranga ao trazer uma pessoa para dentro de sua casa. No pais em
gue a violéncia é endémica. Por isso, que possuimos o background check, a checagem de
antecedente. Sobre seguranga também vou falar em um préximo item, trazendo uma novidade
bem bacana.

E o cliente sempre procura disponibilidade. Ele quer um profissional aqui e agora, ele ndo quer
esperar. Por isso, o trabalho que temos feito em algoritmos no sistema que a Cynthia mencionou
I3 atrds. Tentamos fazer com que todos os clientes se conectem com os profissionais alguns
minutos. Nem sempre isso é possivel, mas o objetivo é cada vez mais conseguirmos melhorar
esse match entre as duas pontas, sendo que o limite é 48 horas.

Bom, falando um pouco do nosso resultado, nés saimos de um lucro no ano passado para um
prejuizo de RS 1,4 milhdo para um prejuizo de RS 10,7 milhdes nesse trimestre. Um lucro
também nos 9M de RS 1,9 milhdo para um prejuizo de RS 34,1 milhdes.

E acredito que esse slide mostra a mensagem que a Companhia possui um business viavel com
um leads economics positivo que numa escala, muito menor do que a escala atual, conseguiu
dar lucro, mas que agora esta apostando em crescimento, melhora de produto, melhora de
tecnologia, melhora da base, aumento da base para ter um lucro ainda maior no futuro. Mas ter
tido lucro o ano passado nos dd uma seguranca de ja ter provado o modelo de negécio.

Bom, vou falar aqui agora da parceria com o Banco Pan, que é uma parceria que trouxemos
desde o momento do nosso IPO. Nos primeiros meses, logo apds a oferta, negociamos uma série
de itens com eles. A época tinhamos apenas um NOU. Nos ultimos meses, trabalhamos em uma
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integracao, trabalhamos com claro servicos financeiros, bancos, trafego de informacdes, é super
relevante todo o cuidado LGPD e etc.

E agora, ja temos integrado basicamente, no aplicativo do GetNinjas, o profissional recebe
diversos avisos. E, ao clicar nesses avisos, ele é direcionado a uma pdgina especial que
redireciona ao app. Recebemos essa informacdo e, quando ele abre uma conta no Pan, ele
recebe créditos no GetNinjas, o que aumenta a retencdao dos nossos profissionais, aumenta
possivelmente o nimero de clientes abrindo conta no Pan.

Aqui, utilizar a Jojo Todynho nos dois lados ajuda ainda mais nessa parceria. O profissional vé
uma foto dela no nosso aplicativo, vé a foto na homepage e vé a foto dela no aplicativo do Pan,
deixa mais fluir a comunicacgdo. Existe alguns livros que dizem da habilidade don’t make me
think, ndo faca o usudrio pensar.

Quanto mais fluido, quanto mais natural for os fluxos, maior a taxa de conversao, mais gente
comega a entrar no funil e termina esse funil. Entdo, o uso da imagem do Jojo nao foi exclusivo
para a parceria. Achamos que ela comunica muito bem o nosso PRO, mas era um bbénus aqui
super relevante que um parceiro nosso também trabalha com ela.

Vou falar aqui um pouco de gamificacdo. Temos um desafio que os profissionais precisam
consumir cada vez mais créditos para utilizar a plataforma. E aqui, nos inspiramos em alguns
programas de cartdo de crédito que quanto mais o usuario gasta, maior é o desafio no més
seguinte para desblogquear um bénus, e maior no més seguinte para desbloquear um bonus.

Tem um banco que faz isso muito bem, nés nos baseamos no programa deles. Esse primeiro
resultado foi bastante positivo. E agora, com mais tecnologia, vamos poder explorar mais
iniciativas como essa.

Vou falar aqui do Clube de Beneficios do GetNinjas que também foi inspirado em diversas
empresas que estdo indo para essa abordagem, que é basicamente negociar com parceiros,
descontos, trials, cupons e ofertar para a nossa base pagante. O profissional que é pagante no
GetNinjas ganha um desconto na passagem de 6nibus na Buser. Ele ganha um desconto para
abrir seu MEI com a Hubs Contabilidade e por ai vai.

Aideia é trazer cada vez mais parceiros e utilizar essas parcerias como uma forma de aumentar
a retengao, aumentar o engajamento do profissional na plataforma. Bom é isso, o Clube de
Beneficio sdo beneficios para os profissionais.

Agora na pagina 16 vou falar da Protecdo Ninja. A Protecdo Ninja foi lancada recentemente e
visa dar uma maior seguranca para o cliente que estd contratando no GetNinjas. Hoje, quando
observamos o nosso nimero de sinistralidade ele é muito, muito baixo. Somos nota 8,8 no
Reclame Aqui. Temos milhares e milhares de profissionais super bem avaliados.

Mas claro, ainda existe no mercado o receio do cliente de contratar um profissional que ele ndo
conhece. Assim como alguns anos atrds, eles tinham receio de entrar no carro de um
desconhecido e o Uber esta ai. Ou de ficar na casa de um desconhecido, AirBnB. Ou até de
comprar online, passar cartdo de crédito online, Mercadolivre, Magazine, conseguiram um
(27:07).
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Um dos itens importantes é a satisfacdo garantida e a qualidade do servico prestado. Muito
inspirados no nosso colega do Mercado Livre e no Mercado Pago, lancamos a Protecdo Ninja
que garante a substituicdo do profissional caso o servigo prestado ndo esteja de acordo com o
desejo do cliente, sem custo adicional, limitado ao valor de RS 1.000 para controle de fraude.
Inicialmente, estamos lancando na regido Sul do pais para quase todas as categorias da
plataforma com algumas condi¢Ges. Em breve, vamos expandir isso nacionalmente. Hoje, ndo
importa como o cliente paga o profissional, ele esta sujeito na Protecao Ninja.

Futuramente, estamos estudando em atrelar a protecao a quem faca um pagamento utilizando
um meio de pagamento oferecido pela plataforma. Com isso, temos uma vantagem, comegcamos
a controlar mais o fluxo de pagamento, comecamos a ter um take rate adicional, consegue abrir
a possibilidade de fazer outras ofertas.

E aqui, isso é apenas para finalizar, acho que é o ultimo slide, slide 17 e irmos para as perguntas.
Estamos em um mercado enorme, é um mercado de quase RS 1 trilhdo, é quase 8% do nosso
PIB. A GetNinjas é a maior empresa do setor, uma ordem de grandeza acima de qualquer
segundo ou terceiro player.

Uma coisa que eu ndo mencionei, também estamos estudando a divulgacdo de indice de
precificadores. A inflagdo é algo que todo analista de mercado estd hoje querendo descobrir,
querendo saber mais. E temos aqui um impacto muito préoximo nos profissionais, conseguimos
ver aqui de uma maneira muito rapida o impacto nos precos de diferentes cidades e diferentes
Servigos.

Também é uma oportunidade aqui de criar mais um marketing para a Companhia, uma receita
adicional, estamos estudando como vamos trabalhar com esse indicador. Uma outra avenida de
crescimento sdo os servicos financeiros que acabamos de integrar.

Tivemos a primeira safra de profissional ja rodando em outubro e, teremos essa divulgacdo do
resultado no proximo trimestre. E treinar cada vez mais os profissionais para eles terem uma
melhor qualidade no seu atendimento.

Bom, essa é a nossa apresentac¢do. Queria agradecer a presenga de todos. Agora vamos
responder as perguntas.

Fred Mendes, Bank of America:

Bom dia a todos. Obrigado pelo call. Eu tenho duas perguntas aqui. A primeira delas é sobre a
parte da monetizagdo dos non leads. Vocés mencionaram no resultado agora que um dos focos
seria isso. Justamente, parece ter um volume alto de pedidos que acabam ndo tendo nenhum
tipo de leads.

Vocés notaram alguma diferenca nessa frente? Tem alguma métrica que conseguimos olhar
para ver essa melhora? Acho que é importante.

A segunda é muito mais estratégica. Vocés mencionaram ali que em 12 meses a empresa foi de
123 para 222 colaboradores, quase o dobro. E obviamente esta indo basicamente para produtos
e marketing.
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Olhando para a drea de produtos, principalmente, esses novos colaboradores, vocés estdo
usando eles para basicamente melhorar a plataforma, melhorar o que ja estad sendo monetizado
ou muitos desses participantes estdo sendo alocados eventualmente para desenvolver novos
produtos que hoje ainda ndo tem uma monetiza¢ao? Obrigado.

Eduardo L'Hotellier:

Obrigado pela sua pergunta, Fred. O nimero de zero aumentou recentemente, é fruto de uma
maior expansao para novas cidades, para novas categorias e também para um crescimento mais
acelerado do Marketplace. E sempre uma guerra ter de equilibrar oferta e demanda. Por uma
guestdo estratégica, hoje, ndo abrimos o nimero fechado, mas ele € um namero relevante.

Alguns de vocés ja fizeram servicos no GetNinjas e tiveram um tempo maior para serem
atendidos. Resolvendo o zero lead, ndés temos um impacto significativo na receita porque nao
monetizamos e passa a ser uma parte significativa dos servicos e também uma experiéncia
muito melhor para o cliente.

Quando distribuimos gratuitamente o engajamento do profissional ndo é o mesmo de quando
ele estad pagando. Quando ele esta pagando o engajamento, ele atende melhor o cliente, chega
no hordrio. Isso também é muito importante. A medida que formos amadurecendo no tépico
vamos dar mais disclosure sobre o tema.

Cynthia Hobbs:

Deixa s6 eu complementar aqui, Edu. Acho que tem um outro fator também bastante positivo.
Esse pedido ja existe e ele ndo estd sendo monetizado. Entdo, uma vez que reduzimos esse zero
lead, vocé também tem potencialmente uma reducdo de CAC no futuro. Porque no pedido hoje,
vocé ja esta dentro de casa, ele ja foi feito pelo cliente.

Uma vez que vocé aumente o volume de pedidos monetizado, com todas as iniciativas que estdo
sendo feitas, também temos um potencial redu¢ao de CAC no futuro. Sem duvida, o grande
beneficio de todas as iniciativas é melhorar a experiéncia do cliente. Essa é a nossa razdo de ser.
Entdo, beneficiando e melhorando essa experiéncia do cliente também atrelado a um resultado
financeiro positivo.

Eduardo L'Hotellier:

Sobre a sua outra pergunta sobre a alocacdo de time, a maior parte do time estad alocado em
crescer o core business. Tem muito espac¢o para levar esse negdcio muito maior do que ele é
hoje. Algumas pessoas do time ficam alocadas em projetos mais moon shots, mais de longo
prazo com maior risco, mas também com maior retorno.

Entdo, trabalhamos com horizonte de inovacdo. Uma parte fica alocado no core business é um
crescimento quase certo e, tem muito o que fazer, tem muito mato alto, temos muito o que
melhorar.

Um segundo time estd em projeto de médio complexidade, médio prazo. E, um terceiro, em
projetos que podem ser mais transformacionais. Comparando com um ano atras, tinhamos
100% do time alocado no core porque viemos de uma Companhia que saiu de - 2 de PL antes do
IPO e, precisdvamos micro otimizar esse investimento. Agora, conseguimos olhar um pouco mais
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para frente, tirar a cabeca da agua e conseguir criar a Companhia que sonhamos nos préximos
10 anos.
Fred Mendes:

Perfeito, obrigado. Obrigado, Cynthia e Edu. Super claro. Se vocés s6 me permitirem mais um
follow up aqui. Quando vocés falam na parte de treinamento dos profissionais, os cursos
eventualmente sendo oferecidos, vocés ja conseguem ter alguma métrica do tipo um
profissional que usa mais cursos de vocés, eventualmente tem um preco que ele recebe por
hora maior.

E, eventualmente, vocé conseguiria atrair novos profissionais. E dessa maneira que vocé
eventualmente estd proporcionando para eles uma melhoria e consequentemente uma receita
maior para eles. Jd tem alguma métrica ou algum tracking ou isso seria mais um segundo ou
terceiro estagio? Obrigado.

Eduardo L'Hotellier:

E dificil afirmar porque aqui vocé tem um viés de sobrevivéncia. O profissional que fica mais
tempo no GetNinjas ele fecha mais servicos. E quanto fica mais tempo ele fica, mais conteudo
ele consome. Sdo profissionais que tém uma labia melhor, que gostam mais de estudar e ja
fechariam mais. Sdo também esses profissionais que fazem isso.

Entdo, é dificil diferenciar aqui o sinal do ruido, mas dito isso, em entrevista com os profissionais
e alguns dados que conseguimos observar podemos afirmar que quanto mais o profissional se
capacita, mais negdcio ele fecha, melhor avaliacdo do cliente para esse profissional.

E dificil precisar um nimero por conta do viés de sobrevivéncia, mas é bem intuitivo que o
caminho, ainda mais se tratando do Brasil onde o nivel educacional infelizmente é baixo, o
caminho é colaborarmos para levar essa dindmica. Passo a palavra para a Sandya que quer
colaborar.

Sandya Coelho:

Tem até um projeto que colocamos no nosso relatério que é um projeto com a Fundagao Dom
Cabral, onde ja estamos buscando levar uma base de profissionais que entraram no GetNinjas
recentemente e que ainda precisam entender como funciona a dinamica para ganhar mais
atratividade diante dos clientes e ter maiores argumentos de negociacao.

Entdo, o que estamos fazendo é levar esses profissionais para uma capacitacdo ja desenvolvida
segundo a metodologia da Fundacdo Dom Cabral e, gratuitamente para que eles tenham cada
vez mais sucesso no uso da plataforma.

Fred Mendes:

Perfeito, pessoal. Super claro, obrigado

Jéssica Meler, JP Morgan:
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Ol3, pessoal Bom dia. Parabéns pelos resultados. Tenho duas perguntas. A primeira é
relacionada as perspectivas para um aumento de marketing. Como vocés veem esses
investimentos nos préximos trimestres?

E a segunda pergunta é relacionada quando vocés acham que vao ter o numero de profissionais
gue permita uma aceleragdo maior no nimero de pedidos. Muito obrigada.

Eduardo L'Hotellier:

Otima pergunta. Se vocé tivesse feito essa pergunta no final do segundo trimestre, minha
resposta seria que no 3T estariamos investindo mais em marketing do que investimos no 2T.
Temos um capital para isso e tem um mercado super pouco penetrado e muitas oportunidades
para crescer.

Porém, durante o trimestre percebemos que os custos de CPN, custos de CPC e quase todas
plataformas estavam maiores do que usualmente estdo nessa época do ano, uma condicdao
externa de mercado.

Outras empresas investindo no digital e acaba inflacionado. Acho que isso vocés vao ouvir
também de outras empresas e em outros relatdrios. No relatdrio do Google e do Facebook segue
até construtivamente esses nimeros.

Entdo, de forma prudente, reduzimos um pouco o investimento para manter um LTV e CAC mais
sauddvel. Ainda estamos avaliando esse trimestre, ao mesmo tempo que essa dinamica
acontece, a cada més melhoramos a performance em nossas campanhas.

Trouxemos um time de marketing mais sénior, crescemos o time de Talentos. Tem a Jojo
Todinho que vai ajudar na ativagdo, na redeng¢do ao aparecer nos anuncios. O anuncio é mais
clicado, o anuincio é mais convertido.

Entdo, eu ndo consigo agora afirmar se o investimento do préximo trimestre sera maior ou
menor do que o atual porque somos bastante adaptativo com relagdo ao nosso ROE. Para nds,
0 que importa é o ROE e ndo necessariamente o volume investido.

A sua segunda pergunta foi?

Jéssica Meler:

Quanto vocé acha que serd o numero de profissionais que permita uma aceleragdo maior no
numero de pedidos.

Eduardo L'Hotellier:
Tudo bem. Bom, ja temos profissionais na maior parte das cidades e categorias. O nimero de
profissionais hoje ndo é um limitador para crescer pedidos. Nds precisamos e o que estamos

fazendo é melhorar nossos algoritmos de match para entregar o cliente certo para o profissional
certo.
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Melhorar o uso da plataforma por cada profissional que ja temos. Estamos fazendo isso através
da gamificacdo. E ter mais negdcios fechados por cliente. Através da Protecdo Ninja, o cliente
fecha mais, se ele fecha mais, aquela lead é mais interessante para o profissional.

Apesar de ser um beneficio para o cliente, ela acaba retendo mais o mais profissional. Entdo,
vamos continuar crescendo a nossa base de PRO, em um nivel um pouco menos acelerado do
gue estamos crescendo ultimamente. Saimos de quase 2 milhGes para os 3,7.

S6 nesses 9M, praticamente fizemos o que fizemos nos dez primeiros anos. Entdo, para o
Marketplace funcionar, primeiro precisa trazer o profissional, ter o supply e o cliente conecta a
esse profissional. Se o cliente e ndo tem profissional, ele volta menos, ou ndo volta. Se o
profissional entra e ndo tem cliente, ele espera alguns dias, vocé precisa primeiro popular a base
e ja fizemos isso.

Entdo, esperamos um crescimento um pouco menor porque a necessidade estd um pouco
menor do que estava no comeco da jornada. Uma coisa importante é que o profissional entra,
considera se vai comprar ou ndo o crédito. Ele pergunta para o amigo, vé dois videos, faz dois
cursos, vai na rede social.

Eles demoram um tempo para converter, € um valor relevante o pacote de crédito do GetNinjas.
Da um retorno muito alto para eles, mas é um valor relevante. Entdo, por isso que a nossa
estratégia é trazer o profissional para continuar trazendo cliente.

Cynthia Hobbs:

Estamos trabalhando bastante nesses ultimos meses e temos intensificado as agées e iniciativas
para aumentar a ativacdo. Jd temos uma base bastante grande como eu estava comentando. S6
esse ano foram 1,5 milhGes de cadastros realizados.

Entdo, temos um potencial muito importante que precisa agora, através de varias iniciativas, a
parceria do Pan é uma delas, no sentido de aumentarmos mais a ativa¢do dessa base que ja
captamos nos 9M21.

Yuri Castilho, Banco Daycoval (Webcast):

Qual é o turnover do time de tecnologia? Houve uma mudanc¢a na estratégia de marketing? Nao
pensam em ir para o off-line?

Eduardo L'Hotellier:

Obrigado pela pergunta. Ndo tenho agora de cabeca o exato nimero, mas eu tinha visto
recentemente com a nossa Diretora e feito uma comparagao com as empresas de tecnologia e
estavamos bem abaixo da média.

Claro que tecnologia é uma area sensivel e tem uma disputa enorme por talentos, mas nds

construimos uma empresa que investe em tecnologia, esta crescendo e que tem uma cultura
relevante. Se olharmos a nossa nota no Glassdoor, é uma das maiores notas de satisfagao.
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O Glassdoor é tipo um Reclame Aqui para colaboradores, super relevante. Nossa nota é uma das
maiores da empresa do setor de tecnologia. Eu acabei de receber a informacgdo aqui que o que
o turnover acumulado de tecnologia estd em 9%, e isso é 2% abaixo da média.

Sandya Coelho:

Estamos trabalhando bastante com iniciativas no sentido de termos cada vez mais a retencao
dos nossos colaboradores. Nés sabemos que hoje existe uma busca muito forte, principalmente,
na area de tecnologia por talentos.

O Home Office s veio intensificar porque agora as pessoas sao abordadas para trabalhar ndo
sO6 no Brasil, mas fora do Brasil. Acho que o Home Office trouxe essa facilidade e estamos
trabalhando bem fortemente com iniciativas e beneficios enfim, no sentido de retermos mais
0s nossos colaboradores.

Certamente, esses 9%, ndo tenho os nimeros do ano passado, mas é uma melhora significativa
do turnover que tinhamos ano passado. Hoje, € um foco muito grande da Companhia realmente
reter os nossos talentos. E estamos conseguindo, ja estamos melhorando muito esses
indicadores.

Eduardo L'Hotellier:

Hoje, todo mundo quer jogar no time vencedor. A empresa é capitalizada, crescendo,
desenvolvendo projetos incriveis aqui internamente, obviamente retém mais o time. O turnover
realmente diminuiu bastante no periodo.

Acho que uma outra cola que recebi aqui, a nossa nota no Glassdoor é 4,6, vamos comparar com
o das empresas de tecnologia. Tivemos 40 contratagdes de desenvolvedores sé neste ano, sendo
que o nosso IPO foi em maio.

Toda a dindmica do processo, como isso ocupa o management, ocupa todo o time, todos os
processos que tivemos de implementar. A seguranga que tivemos de implementar na nossa
plataforma. O nosso CTO teve de trabalhar bem préximo do time e, ainda assim foram 40
desenvolvedores nesse periodo.

Como eu disse, o aumento de despesa que a Cynthia mostrou ali nas paginas é uma noticia
positiva. E sinal de que a Companhia est4 conseguindo melhorar o seu quadro. A nossa nota no
GPTW, o Great Place to Work foi de 93, também uma nota muito acima da média de empresas
que fazem o GPTW.

Arthur, Investidor (Webcast):

Poderiam por gentileza explicar melhor sobre a Protecdao Ninja? Como isso pode virar um
mercado pago?

Eduardo L'Hotellier:

Bom, a Protecdo Ninja é um servico em que assegura ao cliente de ter o servi¢co de volta ou o
dinheiro em até RS 1.000. Para conseguir mais dados, para expandir mais, para ter mais
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informacdo, abrimos a Protecdo Ninja para todos os clientes da Regido Sul, independente de
como ele estd pagando o profissional.

Se ele paga por PilX de qualquer banco, cartdo de crédito, dinheiro, se alguém usa dinheiro,
Bitcoins ou sei |3, qualquer pagamento conseguimos oferecer a protecdo. Mas claro, se esse
pagamento for realizado através de um servico financeiro que controlamos, conseguimos
controlar melhor as fraudes.

Nao que nds nao conseguimos controlar fraudes olhando a localizacdo e outros elementos. Mas
se tiver o pagamento, conseguimos ver a fraude com uma melhor visdo. E conseguimos oferecer
um argumento para ele usar o nosso pagamento.

Hoje, com tantas fintechs oferecendo cashback, oferecendo desconto e taxa zero, como
seriamos competitivos em oferecer um pagamento com tantos outros se oferecendo? Somos
competitivos oferecendo algo que sé nds possamos oferecer. Qualquer um pode oferecer
desconto ou dinheiro de volta. Sé nés conseguimos oferecer a protecao, que ndo é uma garantia,
mas tem caracteristicas parecidas na nossa plataforma.

Hoje, comeca com algo mais aberto. Em paralelo, vamos trabalhando em servigos para oferecer
a transacdo que hoje é algo que ndo oferecemos ainda. Esses dois projetos vao se encontrar I3
na frente e um acaba fortalecendo o outro.

O Mercado Pago foi um Servico de Protecdo de Compra que o Mercado Livre lancou inspirado
na relagdo 1Bl e PayPal. Comegcou como um servico de protecdo de compra interno e, hoje, se
tornou também um servico que pode ser usado internamente e externamente com os dados
internos.

E importante que na nossa visdo muitas empresas querem se tornar fintech. Precisa-se de
empresas que estdo produzindo na sociedade em outros aspectos. A GetNinjas é um
Marketplace.

Nosso objetivo é conectar clientes profissionais da maneira mais facil e melhor possivel. Fintech
€ um adicional que melhora a experiéncia e traz uma receita adicional. Mas nas nossas decisdes
sempre vamos focar na melhora do markteplace porque é aqui que estd o nosso DNA, é aqui
que nds queremos estar posicionados e vamos resolver.

Operador:

Temos uma outra pergunta vinda do Webcast. Como essas parcerias podem impactar o
resultado da Companhia no futuro?

Sandya Coelho:

Legal. Quem vai responder é a Sandya. Eu sou Diretora de Parcerias e Comunica¢do aqui no
GetNinjas. Nos temos trés principais focos nessas parcerias. Um deles é gerar diversificacdo de
canais de aquisicdo tanto de clientes quanto de profissionais.

Entdo, a exemplo do que temos hoje de parceria com a Rappi, dentro do aplicativo da Rappi,
dentro do site também da Casa e Video e da Multi Coisas que anunciamos agora nesse Ultimo
relatério de resultados.
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E também que sdo focados principalmente a aquisicao de cliente, e também a parceria com a
Gojo, onde buscamos a aquisicdo de profissional. Eles capacitam profissionais ja do lado deles e
nds convidamos esses profissionais para se cadastrarem no GetNinjas em busca de mais clientes.

Um segundo foco que temos na area de parcerias é a geracao de receita. As marcas cada vez
mais precisam encontrar novas formas de engajar, gerar esse contato esse relacionamento com
os usuadrios deles, os usudrios das marcas. E no GetNinjas temos esse canal direto através do
digital.

Entdo, o que nds fazemos é conectar essas marcas através dos nossos canais de comunicagao
interna, através de capacitacdo e diversos outros modelos que tem para oferecer, engajando
seja com industrias varejistas e até mesmo no setor financeiro como é o caso do Pan.

Exemplos do que ja fizemos com geracdo de receitas no passado, arcas como a Diageo
comunicando sobre bebidas para a nossa categoria de eventos e de bartenders. A Colgate
Palmolive com a nossa base de diaristas e de profissionais de limpeza. E a San Gobain com os
profissionais de reformas.

O terceiro e ultimo foco que é legal citar para vocés é a geracdo de valor, agregar valor a nossa
base de usuarios. Entdo, o nosso usuario hoje, o profissional, esta usando o nosso aplicativo em
busca de clientes, mas ele tem uma série de outras necessidades.

Entdo, vamos entender de que forma podemos agregar ainda mais valor para que essa
experiéncia dele de buscar mais clientes seja ndo sé satisfatéria no contato, mas do que mais
ele precisa. Por isso, trouxe o Clube Ninjas, que o Eduardo até mencionou um pouco para voces,
trazendo grandes marcas como o Mercado Livre, Magalu, Cobasi e tantos outros que ainda
estamos negociando para trazermos esse beneficio, seja de desconto, de forma de acesso e
solugBes que sdo Uteis para ele no dia a dia dele como profissional autonomo.

Outro exemplo também, como o Edu e eu mencionei da Fundagao Dom Cabral, marcas que hoje
engajam com a nossa base capacitando os profissionais. Citamos no relatério a Sherwin Williams
que estd capacitando nossa base de pintores e também a Fundagdo Dom Cabral com
profissionais que ainda nao estdo tendo tanto sucesso no uso da plataforma, mas que podem se
desenvolver para gerar ainda mais renda. Isso faz com que cresgamos também
consequentemente.

Eduardo L'Hotellier:

Bom, acredito que essa tenha sido a ultima pergunta. Quero agradecer a todos os ouvintes e a
todos que irdo ouvir a versdo gravada e transcrita. Um muito obrigado e a Companhia esta aqui
a disposicdo para conversar e explicar sempre a nossa estratégia e as nossas a¢ées. Um abraco
a todos.

Operador:

A teleconferéncia do GetNinjas estd encerrada. Agradecemos a participa¢do de todos e tenha
um bom-dia.
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“Este documento é uma transcri¢do produzida pela MZ. A MZ faz o possivel para garantir a qualidade (atual, precisa e completa) da
transcrigdo. Entretanto, a MZ ndo se responsabiliza por eventuais falhas, ja que o texto depende da qualidade do dudio e da clareza
discursiva dos palestrantes. Portanto, a MZ ndo se responsabiliza por eventuais danos ou prejuizos que possam surgir com o uso,
acesso, seguranga, manutencao, distribui¢do e/ou transmissdo desta transcrigdo. Este documento é uma transcrigdo simples e ndo
reflete nenhuma opinido de investimento da MZ. Todo o contelido deste documento é de responsabilidade total e exclusiva da
empresa que realizou o evento transcrito pela MZ. Por favor, consulte o website de Relagdes com Investidor (e/ou institucional) da
respectiva companhia para mais condigdes e termos importantes e especificos relacionados ao uso desta transcri¢do”
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