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CONSIDERACOES GERAIS

Esta apresentacdao pode incluir declaragdes que representem expectativas sobre eventos ou resultados futuros de acordo com a
regulamentacdo de valores mobilidrios brasileira e internacional. Essas declara¢des estdo baseadas em certas suposicoes e analises feitas
pela Companhia de acordo com a sua experiéncia e o ambiente econémico e nas condi¢des de mercado e nos eventos futuros esperados,

muitos dos quais estdo fora do controle da Companbhia.

Fatores importantes que podem levar a diferencas significativas entre os resultados reais e as declaracdes de expectativas sobre eventos ou
resultados futuros incluem a estratégia de negdcios da Companhia, as condicdes econdmicas brasileira e internacional, tecnologia,
estratégia financeira, desenvolvimentos dos clientes, condi¢cdes do mercado financeiro, incerteza a respeito dos resultados de suas
operacgdes futuras, planos, objetivos, expectativas e intengdes, entre outros. Em razao desses fatores, os resultados reais da Companhia

podem diferir significativamente daqueles indicados ou implicitos nas declara¢des de expectativas sobre eventos ou resultados futuros.

As informacgdes e opinides aqui contidas ndo devem ser entendidas como recomendacdo a potenciais investidores e nenhuma decisao de
investimento deve se basear na veracidade, atualidade ou completude dessas informacdes ou opinides. Nenhum dos assessores da
Companhia ou partes a eles relacionadas ou seus representantes tera qualquer responsabilidade por quaisquer perdas que possam

decorrer da utilizacdo ou do conteldo desta apresentacao.
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@ Meios Eletrénicos de Pagamentos....................
@ Contact Center e BPO de Atendimento...........
@ Marketing, Loyalty e E-commerce....................
@ Solugdes de Infraestruturae TI........................
@ C360 — Inteligéncia de Mercado.......................

Desempenho Financeiro e Operacional



HISTORICO

@ CSU: MAIS DE 20 ANOS EM CONSTANTE EVOLUCAO

Marcos Ribeiro Leite cria a CardSystem:

Processadora INDEPENDENTE de meios

eletronicos de pagamento.

- - —— _—m o mm am a—

Inovagao e Sinergia:

Desenvolvimento das novas frentes.

optewg  CSUITS  C.360°

- = = —m = =

Expansao do OPTe+ marca a entrada da
CSU no mercado B2C: e-commerce com

programa de fidelidade proprio.

12 empresa do Pais a trabalhar com as

3 bandeiras internacionais simultaneamente.

sa B

Abertura do mais moderno site de contact
center em Barueri (SP): Alphaview.

Lancamento da plataforma Acquirer.

Processamento de crédito consignado
através dos cartées do BMG.

Expansdo da MarketSystem.
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Entrada da Advent (private equity). I
Aquisi¢ao da UPSI Informatica. :
CardSystem LTDA transforma-se em S.A. :
|

|

!
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12 empresa do segmento a abrir capital:

222 1GC -zt ITAG
Comoratia Dierenciada Biferenciods

CARD3
NOVO

MERCADO
BM&FBOVESPA


http://www.google.com.br/url?url=http://en.wikipedia.org/wiki/MasterCard&rct=j&frm=1&q=&esrc=s&sa=U&ei=GW7JU8eSKI3hsAT9kYG4DA&ved=0CBYQ9QEwAA&usg=AFQjCNHXCVnK6OnxevjN9KkkMb-XMxdbRA

SOBRE A CSU

@ pireTorIA

CEO

Marcos R Leite

/ ) CARD3
//%NOVO
MERCADO
BM&FBOVESPA

Indice de Indice de
Agbes com Governanca Agdes com Tag Along
Corporativa Diferenciada Diferenciado

I bbbl bbbl Sl bl qEEEmmm————— 1

CFO e Contact CardSystem, C360
Ricardo R. Leite
Wanderval Alencar

Marketing

CSU ITS
Carlos Randi

I

MarketSystem
Danilo Vasconcelos

coo Rl e Imprensa
Joao C. Matias Renata Oliva

dp GOVERNANGCA CORPORATIVA

R =~ R—

Antonio Kandir

Antonio Martins Braga
Marcos Ribeiro Leite
Rubens Antonio Barbosa

Susana Jabra

Presidente do Conselho
Conselheiro Independente
Conselheiro

Conselheiro Independente

Conselheiro Independente

dp ESTRUTURA ACIONARIA

m Quantidade A¢oes ON (mil) % Capital Social

Controle 26.369 63,1%
Free Float 14.877 35,6%
Tesouraria 553 1,3%
Total 41.800 100,0%

Acoes listadas no Novo Mercado da BMF&Bovespa
(mais elevado indice de Governanga Corporativa).

100% Tag Along.
N3ao possui Poison Pills.

4 membros independentes no CA (incluindo o presidente do CA).

4 Acionistas Free Float (%) )
M Brasil
M Exterior

Dados de 29.09.2015 /




CSU NO BRASIL
@ 7.000 colaboradores em 4 unidades pelo Brasil.

d Unidade Recife l e

= Call center.

d Unidade Belo Horizonte

M =  CPD principal.

= Desenvolvimento.
Recife = Sistemas e Tecnologia.
» Areade producdo.

dp Unidade Barueri: Alphaview

= Call center.

= CSU ITS data center.
= Administrativas.

= |nstituto CSU.

Belo Horizonte

Barueri dp Unidade Faria Lima

Sdo Paulo »  Marketing.
= MarketSystem.
= Comercial.
= RelagGes com Investidores.




ATUACAO NO MERCADO

@ CSU.CardSystem

Processamento e Administragcao de
Meios Eletronicos de Pagamento

>

& csu.contact

Call center

>

() CSU.MarketSystem

Fidelidade e e-commerce

EVOLUCAO PARA NOVOS NEGOCIOS:

O know how adquirido em mais de 20 anos de atua¢ao no mercado levou a CSU a

expansao das suas atividades para outras frentes de negdcios correlacionadas.

/

opte.é?

Plataforma tecnoldgica para programas de

fidelizacdo e e-commerce (B2B — Shopping

N

KCorporativo - e B2C www.optemais.com.br)j

C.360°

Plataforma para relacionamento com clientes

através de multicanais digitais: SAC, vendas,

K cobranga, ativacao, retencao e outros. /

\_

CSULITS

Prestacdo de servicos de BPO/TI:
Hosting gerenciado, colocation, cloud

computing e servigos consultivos de TI.

J




UMA EMPRESA DE SOLUCOES TECNOLOGICAS

CSU CardSystem ’. g —
Gestdo e processamento CSU Contact

de meios eletronicos .

Solucoes em BPO
(terceirizacao de
processos de negocios)

de pagamento

| Ferramenta para inteligéncia
~ de Mercado focada no

relacionamento e abordagem
de clientes e prospects

CSU MarketSystem

Solucoes para marketing de
relacionamento, programas
de fidelidade e e-commerce

opte.dr

CSUITS

Prestacao de servicos
de terceirizacao de Tl e
gestao de data center



UNIDADES DE NEGOCIOS ) csu.cardsystem
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MEIOS ELETRONICOS DE PAGAMENTO




MERCADO DE ATUAGAO ) csu.cardsystem

dp MERCADO DE MEIOS ELETRONICOS DE PAGAMENTOS

By Q crescimento do mercado para 2015 (ABECS). = Baixa penetragao.

= Taxas de crescimento de dois digitos.

da populagdo brasileira bancarizada/+ 5 p.p.
em 12 meses (CardMonitor).

74% = Oportunidades:

v" Cartao Consignado.

v' Cartdo Convénio.

v Expansao para o varejo (private labels).
v Banco regionais.

30% da populacdo brasileira possui algum meio
eletronico de pagamento (ABECS).

dp POSICIONAMENTO CSU CARDSYSTEM

3: 6% 0, 1%

o crescimento anual da base de cartoes
13%
faturados processados pela CSU no 2T15

do mercado enderegavel (excluindo os grandes
bancos) é processado pela CSU.

55%*

17 milhoes de cartoes faturados no 2T15.

m CSU B Conductor = TSYS

m Fidelity HP ® Orbitall
*Estimativas CSU e Card Monitor. Mercado Enderegavel CSU.

10



CADEIA DE PAGAMENTOS ELETRONICOS

dp A CSU POSSUI PAPEL CENTRAL NO NEGOCIO DE TRANSAGOES ELETRONICAS NO BRASIL.

Bandeiras

wse]

Solicitacdo
de aprovacdo

Emissores

) csu.cardsystem

=
i

e ' Adquirentes

Portadores

Estabelecimentos

de Cartao

11




A UNIDADE DE NEGOCIO ) csu.cardsystem

& knvow How
v Especializada no processamento e administra¢do de meios CARTOES DE CREDITO CARTOES FREFAGOS
eletr6nicos de pagamento. CARTOES CONSIGNADOS PRIVATE LABEL
Companhia INDEPENDENTE: possibilita aos bancos e varejistas CO-BRANDED HIBRIDOS
emitirem seus proprios cartoes. N ) - .
CARTOES DEBITO CARTOES CONVENIOS

dp VANTAGENS COMPETITIVAS

‘ INDEPENDENCIA SEGURANCA ‘ AGILIDADE & QUALIDADE

w Certificagdao PCI-DSS (Payment Card Industry Data Security Standard) definido pelas principais bandeiras do mercado.
y 4
RESGUARDA A CONFIDENCIALIDADE E INTEGRIDADE DOS DADOS DO PORTADOR DO CARTAO.

COMPLIANT

12



A UNIDADE DE NEGOCIO ) csu.cardsystem

Volumes de Compras por parte dos Emissores (em milh&es) Numero de Transagdes de Adquiréncia (Base 100)
27.989
64 mil 29.198
Estabelecimentos Ativos
16.370 16.625 20.463
9.082
1.499
LY [
2011 2012 2013 2014 2015TDW 2011 2012 2013 2014 2015TD
—®— Quantidade de Compras - Volume Financeiro (RS) B #de Transagdes de Adquiréncia
Servi¢os aos Emissores (Bancos e Varejistas) Servicos aos Adquirentes
. :rotger.ss:n;snm ; ggzltrg}]ergperaaonal = Gestdo da operagdo = Gestao de Rede
Hrorizag I * Processamento » Charge Back

= Prev. a Fraudes
Contact Center

Embossing de Cartdes

= Prevencado e Fraude
Gestdo de Faturas ¢

e (1) 2015TD: dados anualizados, data base Ago15.



E AN
UNIDADES DE NEGOCIOS @ csu.contact

Bt ﬁqmm‘w' ﬂb L =Hs ,___ :2.;;';:‘ irl

- —— i A . e AN

CONTACT CENTER E BPO DE ATENDIMENTO

14



MERCADO DE CALL CENTER @ csu.Contact

@) PROJECAO DO MERCADO BRASILEIRO PARA 2015:

ﬁaturamento total Mercado Call Center — Brasil\
Terceirizado e Internalizado (RS bilhdes)

5,06%

Operagoes terceirizadas devem faturar 43,4 45,6
RS 15,5 bilhdes (2015¢):

Crescimento de 3,73% vs. 2014.

2013 2014e 2015e
k Fonte: E-Consulting Group /

dp POSICIONAMENTO CSU CONTACT

Ranking

Operacgoes de
17° PA’s totais (Considerando ranking que elenca as 100
maiores empresas do Brasil)

MAIOR COMPLEXIDADE e
MAIOR VALOR AGREGADO

15¢2 Faturamento total (RS 207,7 milhdes da faturamento

CSU Contact em 2014). com MARGENS SUPERIORES.

Fonte: Call center inf. Dados de 2014.

15



A UNIDADE DE NEGOCIO @) csu.contact

d Contact Center e BPO de Atendimento

Unidade especializada na terceirizagao de contact center, via posigoes de atendimento ou canais digitais:

SMS, voicer, redes sociais, e-mail, web, “reclame aqui”, chat e outros.

[ Telemarketing ) [ . ) [ SAC / Help )

Receptivo ou Ativo s Desk
Cobranga Back Office R.eterlgac:/

L J L ) Fidelizacao )

= Sinergia com as demais unidades de negdcios.

= Foco em operagdes de maior valor agregado.

<3

MIDIAS = BACK Ay __

SOCIAIS OFFICE

16



RECONHECIMENTO DO MERCADO d CSU.Contact

~

[
& PREMIOS 2014 XlIPremio&BT

= CSU Contact: Transformando clientes criticos em clientes satisfeitos e)
2014 ¥
~ . g Associacdo PREMIO
com recuperagdo de receita (ouro) ' PZ Ibrosiorade  CONAREC
'j Telesservigos

J

= CSU Contact: Virando o Jogo na Cobrang¢a em Sergipe/ Banco do \

Brasil (bronze)

Praga de Alimentacao dentro da

Companhia.
= CSU Contact: Entender para Atender (prata) TEm— s

CSU Contact: Melhor Atendimento Via Redes Sociais

(1) Nota: Todos os prémios recebidos estéo disponiveis em: www.csu.com.br

Universidade Corporativa 25 mil m2 de ambiente operacional.

17



UNIDADES DE NEGOCIOS ) Csu.MarketSystem

MARKETING DE RELACIONAMENTO,
LOYALTY E E-COMMERCE

18



MERCADO DE ATUACAO - Fidelidade () CSU.MarketSystem

dp Mundo

Programas de Fidelidade

10.000 7,6 bilhoes

Programas de Fidelidade Membros de Programas
~ 8%a.a. ~ 12%a.a.

Viagens

Pagamentos

16,0 trilhoes 48,0 trilhoes

Varejo e
Outros
Pontos emitidos/ano, Pontos inutilizados,
equivalente a um valor de equivalente a um valor de

US$ 117 bilhdes US$ 360 bilhdes
PONTOS

em numeros

Pontos Emitidos

dp América do Norte

3.000 2,3 bilhoes 7N &
Programas de Fidelidade Membros de Programas

6,7 trilhoes 21,0 trilhoes

Pontos emitidos/ano, Pontos inutilizados,
equivalente a um valor de equivalente a um valor de

C_USS 51 bilhdes >  US$ 154 bilhdes

Total
N US$117 bi

USS49 bi

Pontos
vendidos

USS17 bi

Programas
de viagens

Membros acumulam 5.700

pontos por programa/ano, que

valem ~USS 42.

1/3 dos pontos expiram.

19 Fonte: Colloquy, The Economist e Loylogic desk research | Junho 2013.



MERCADO DE ATUACAO - Fidelidade () CSU.MarketSystem

] canada:

v/ SUCESSO em todas as categorias*: v CRESCIMENTO continuo: v’ Principais players*:
Va rejo ,P 12’3% Total de membros canadenses cresceu 8,1% em 2014.
Financeiro 16,5% +3,9%
Conlizgo 23,7% -1,0%
Viagens e Outros ™1,7%

Total membros canadenses

129.730.000 membros em 2014 m Varejo ® Viagens/Outros

® Financeiro m Coalizdo

BE= Fstados Unidos:

v A MA NOTICIA... v A BOA NOTICIA... v’ Principais players*:

Uma vez inscritos, os membros geralmente... desaparecem. Os programas de fidelidade continuam crescendo.

2010 VAL +16%
202 26bi WSS
2014 1M +26%

Total membros americanos

3.300.000.000 membros em 2014 B Varejo M Viagens e Satde

M Financeiro H Plat. Emergentes
M Qutros

As familias americanas estdo

inscritas em média em 29

programas de fidelidade, mas inativos

é ativa em apenas 12.

20 Fonte: Colloquy Loyalty Census | 2015 | *Nota: 2012-2014.



MERCADO DE ATUACAO - Fidelidade

E Penetracdo de Loyalty por classe social no Brasil

43%

33%
26%

Classe A/B/C Classe A/B Classe C

Influéncia dos programas na decisao de compra
32%

28%

——27% "

USA Canada Australia india China Brasil
21

&) csu.MarketSystem

Oportunidade de expansao

para classes pouco penetradas,

principalmente através do varejo.

A influéncia dos programas de
fidelidade na decisio de compra é

maior nos paises emergentes se

comparado aos paises desenvolvidos.

Fonte: Colloquy.



MERCADO DE ATUACAO - Fidelidade () CSU.MarketSystem

O setor de Cartao de Crédito é o principal componente de faturamento dos Programas de Coalizao das Cias Aéreas -

PCCAs, e o que efetivamente gera o efeito coalizador.

" % do FATURAMENTO*
proveniente de
L CARTOES DE CREDITO
-
% da Receita Proveniente 0 0
do Breakage* 106 C ZOA
.
e
% da Receita Proveniente o o
do Spread* 45A’ d QOA’
.
4 ™
Breakage (KPI)* 15% a 20%
. y,

(*) valores referentes ao 2T15.
22 Nota: Foram avaliadas as empresas Multiplus e Smiles, que possuem informacdes publicas.



MERCADO DE ATUACAO - Fidelidade &) csu.MarketSystem

:@: Brasil:

“BRL 5-10 si

NAO HA INFORMACOES CONSENSUADAS, MAS ESTE E O PROVAVEL RANGE DE
VALORES MOVIMENTADOS NO MERCADO BRASILEIRO DE LOYALTY

Mercado em Crescimento Momento de Crise: OPORTUNIDADES:
EXPANSAO E-COMMERCE mais barato FIDELIZAR varejoe classesCeD

dp FUGA DAS MILHAS: tendéncia ou mainstream?

L Base total: 159,8 milhdes de plasticos
30,6% (Cardmonitor 2T15)
19,4%

!/

0, 0,
27% 28% 20%  11%  1,1% 106% 09% 06% 06% 05% 05%  01%

N o > < 2> ) ) S > NS . A\ Ry o
& 6060 S ,bobz R &Q’b 0&0 ,b(‘%o &0@ oq'si\ 5 Q§ é‘& . éeb Q,'b° (9‘0 y (\&\6‘ é‘%\) & S &
s > > N
Q){b c)'b& ({\Q\) \'bé\ x\/o (‘,é Q)'z}& {@‘o <« 2 o 4 QO&O& P
Q <« & o
& ® ]
¢ L
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A UNIDADE DE NEGOCIO

24

&) csu.MarketSystem

A MarketSystem é a divisao da CSU especializada ha mais de 15 anos em
marketing de relacionamento, loyalty e agora e-commerce.

() RELACIONAMENTO COM CLIENTE

e Premiagédo e E-commerce | Opte+

e e-Marketplace completo com dezenas de parceiros
integrados para oferecer produtos, servigos e viagens
para compra ou resgate.

e Loyalty

e Plataforma prépria para o processamento de
programas de fidelidade
baseados no acimulo e resgate de pontos

e Digital
e Sites e Hotsites

o Plataforma integrada com as principais redes sociais
para agoes de relacionamento, venda, ativagao,
geracao de /eads, entre outros

e Marketing Direto

e Planejamento estratégico, tético e financeiro e
implantagéo e gestdo de programas e
campanhas on e off-line para aquisi¢ao, ativagao,
rentabilizacéo, fidelidade, member-get-member,

retencdo e recuperagéo de clientes - N o
¢ perag e Comunicagao: Telemarketing ativo e receptivo, discador

digital, E-mail marketing e SMS marketing,

@ LOYALTY ONE STOP SHOP

e Database Marketing & Gestao de Campanha:

e Tratamento e enriquecimento de cadastros,
estruturacdo e gestao de DBM, Gerenciamento de
campanhas e trigger marketing.

e Bl e Modelagem Estatistica

e Segmentagado, modelagem estatistica/datamining
e business intelligence (BI), executados por
equipe e sistemas state-of-the-art

o [ Analise e diagnodstico

| @ | imptementsi |

~

0 - 4 38

Estratégia Mercadologica
Estratégia Financeira

Estratégia de Comunicag¢ao

-

/Operagﬁo e gestdo do programa/agoes:
Processamento de Pontos

. Atendimento ao cliente

. Gestdo de Pontos e Portfélio

. Premiagao

. Data Analytics

Comunicagao

~




COMPETENCIAS E EXPERIENCIAS APLICADAS

dp Metodologia tnica

A Gestio eficiente de Passivo ou APVB® — Average

Points Value Balance, estd baseada em 5 dimensées
principais:

Loyalty Mall Catalog
MultiGateways, Multifornecedor e
Loyalty Travel.

Gestao de Parcerias
Negociar e encontrar
melhores ofertas

\
1

! Data Management

' 9 Bl, Modelagem Estatistica
; e Gestédo de Campanha

Cash Plus Points
Pontos + complemento em dinheiro
para resgatar um prémio

Marketing Direto
Comunicagao relevante,
eficaz e mensuravel

25

Foco em clientes e
produtos

de maior valor |
Promocdes

Ideal para trabalhar
negociacoes
agressivas |
Pontos+Dinheiro |
servigos priceless |
Microrewards

&) CsuMarketSystem

Points Over Value

Maior atratividade p/ consumidor
Maior custo para empresa

Points Under Value
Menor atratividade p/ Consumidor (?)
Menos custo para empresa



PLATAFORMA DE MARKETPLACE

Be O OPTe+ foi desenvolvido em 2012 para
Optewy ?

revolucionar os antigos programas de fidelidade.

A mais completa plataforma de e-commerce do Brasil

Um verdadeiro e-marketplace

Multigateway

e

+ Multifornecedor

Multipagamento

-l- Multiplataforma

+ Multicampanha

26




PLATAFORMA DE MARKETPLACE dD CSU.MarketSystem

@® Posicionamento OPTe+

i | eimio | e

“De quem resgata” “Onde resgata”
_ Antes _ Hoje
Programas de Fidelidade : _ | Solugdes de [Opte a\
. Proprios —)Plataforma de | ® : '
Participantes ? : respate il " Viagens :
: = & = ‘| # tudo num s6 lugar
Banrisul : A= . :
“propria” ® Catalogo de : # OTA propria
LL" - : (o) ~ . :
SRS ElBanpaa c prémios \ #Marketplace )
Programas de Coalisao -
5 ‘© Somente na Cia aérea
3 AR il _ Programa de
miles td - Ly 108
ﬁr __> Coalisao =
; g Parcerias com exclusividade
thOIntS multiplus c

27



PLATAFORMA DE MARKETPLACE

28

opte.d?

*Entre outros parceiros

STAGE Q}\/

Produtos Viagens
4 . Walmart . f{pontofrio.com N\ ™ American Airlines % @D
ma azmeluuza AIRFRANCE ¥ . '
F‘m = FIYTOUQ’_‘ -» - "AVIal"Ica
NETSHOES O mObly >@N\PRA A ACCOR Azul %
\_ gallerist

e Entre muitos outros.y

S,

STAGE CSU: - : : :

» Captura de 100% das SKUs dos parceiros.

» Normalizagdo de nomes e cddigos de produtos.
» Gerenciamento das ofertas.

» Exposicdo na vitrine OPTe+.
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FIDELIDADE Optewy

dp A experiéncia de navegacao dos principais e-commerces do mundo aplicada ao processo de relacionamento

SUPER BUSCA DE PRECOS

Pontos == Dinheiro

Tracking Online dos Pedidos

Agéncia de Viagens completa

» 250 cias aéreas

» 60 mil hotéis
> 5 mil pacotes

Optewy




FIDELIDADE Optewy

Gp MULTIANCORA: Carrinho e check out Gnicos

MEU CARRINHO

Rem Nome Yalor Ind vidual Exclulr r & Total

Atualizar Qquantidade(s)

Capa de Cobrir Carro Luxcar Impermeavel of
Forro 7291 - Tamanho P $0+-48.344-pontes o 1

s pontofrio.com por 6.451 pontos 6.451 Pontos

Celudyw Desbioguesdo LG CI6S Preto/Azud com

Tecindo QWERTY, Chmars 2MP, R&dio FM, MP3,

Bluetooth, Wi-Fi, Fone de Ouvido e Cwtlo 2G8 - $4:-33-000-pentes

Vivo por 16.311 pontos © ! 16.311 Pontos

= extra.com.br

Irternet Player Sony NSIGST com Google TV,
Android v3 2, Blustooth 3 .0 @ Cabo HOMI Incluso R R L e O S

por 27.875 pontos 1 27.875 Pontos
A
Case de Corrida Carros 2 .46 o ‘ i
ageuineluize por 8.849 pontos .849 Pontos

Atualizar quantidade(s)

O produtos selecionados poderdo ser entregues © 50.920 pontes O 53537 pontos + R3 70,90 Total: 59.486 Pontos
am prazo de antraga difereantas O 47 580 pontos + RS 1563 80 O 41040 pontos + R$ 232070

. O 35002 pontes + R$ 20772 O 20743 pontos + RS 38485



FIDELIDADE - MATRIZ DE QUALIDADE dp CSU.MarketSystem

Usabilidade Usabilidade

Parcerias Parcerias

Gestao do Cliente Gestio do Cliente

© & @

Usabilidade Usabilidade

Parcerias Parcerias

UX — User experience (Usabilidade)

Gestao do Cliente

@ @@

! Gestao do Cliente

Numero de Parceria On-line

31



FIDELIDADE - MATRIZ DE QUALIDADE dp CSU.MarketSystem

Posicionamento OPTe+ em relagao a concorréncia no que se refere a qualidade da solugao

Concorrente 1

UX — User experience (Usabilidade)

Concorrente 2

Numero de Parceria On-line

32



FIDELIDADE

Optewy

/ BENEFiCIOS PARA EMPRESA

GANHOS COM BREAKAGE
Economia real de até 30%

CUSTO DO PONTO
Possibilidade de gerenciar o custo

POSSIBILIDADE DE PACOTES CUSTOMIZADOS
Personalizacdo do produto para o participante

POSSIBILIDADE DE GESTAO DE PASSIVO
Metodologia prépria CSU MarketSystem

ATIVACAO DO PARTICIPANTE
Trava do BIN do cartdo, CPF ou cédigo do cliente

NAO DEPENDENCIA DE UMA CIA AEREA
+250 cias aéreas disponiveis

POSSIBILIDADE DE PROMOGCOES AGRESSIVAS
Aproveitando a dindmica da cadeia de fornecimento

MANUTENCAO DO RELACIONAMENTO COM CLIENTE
\Afinal, essa é a razao de um PROGRAMA DE FIDELIDADE!

Opte.%’ MILHAS \

&

$ & & & & & &

_

Até
30 X
De reducao =

Nos custos com premiagao oo

33

Uma agéncia de viagens online completa
para resgates de viagens
sem a necessidade do uso de milhas.

Mais de 1 milhao de produtos:
Eletroeletrénicos, moda, decoragao, esportes,
brinquedos, pet shop, acessorios entre outros.



FIDELIDADE

34

Optewy

-

BENEFicIOS PARA PARTICIPANTES

PONTOS + DINHEIRO
Viabiliza os resgates de produtos de alto valor

MAIS CONVENIENCIA PARA O CLIENTE
Resgate imediato, sem transferéncia de pontos

ABRANGENCIA: SOLUCAO COMPLETA EM VIAGENS
Bilhetes aéreos, pacotes, hotéis, aluguel de carros

PONTUAR COMPRANDO VIAGENS COM PONTOS
Ajuda a manter o ciclo de resgates sem custo adicional

PAGAR AS TAXAS DE VIAGENS COM PONTOS
Reforga o conceito de “Viagem Prémio”

MAIOR DISPONIBILIDADE
O participante pode escolher a melhor opcao

opte.é

& & & & &

MILHAS

~

“Bilhetes tém diferengas de prego de até 490%"

Competicio no ar
Prego de passagens aéreas para as festas de fim de ano, nas cinco rotas mais movimentadas do pais - R$
WNatal 22/12 a 26/12
Congonhas - Cumbica- Congonhas- Cumbica- Cumbica-
Santos Dumont. Salvador Brasilia Recife Porto Alegre
Ida  Volta Ida  Volta Ida  Volta Ida  Volta Ida  Volta
Avinca %5 565 (@D 65 905  CiB) 43
Gol 16590 18390 52590 20590 25290 22890 81490 Q1> (@20 12090
TAM GO w oaw QD W 89 3 252 10490
W Ano Novo 29/12 a 02/01
Congonhas - Cumbica- Congonhas- Cumbica- Cumbica-
Santos Dumont Salvador Brasilia Recife Porto Alegre
Ida  Volta Ida  Volta Ida  Volta Ida  Volta Ida  Volta
Avianca 405 405 %5 (G 625 65 905 905 45 435
Gol 16590 8390 52590 20590 22890 22890 73990 375 12090 12090
TAM »m G 128 @ 157 29 879 389 590 23290

Matéria publicada pelo jornal Valor Econémico em 21/9/12.

Function and reconstructed function




FIDELIDADE E E-COMMERCE optewy

dp EVOLUCAO OPTe+: Ao final de 2014 a CSU passou a oferecer os beneficios do OPTe+ diretamente para o consumidor final.

B2B =

$
E-commerce B2C
Shopping com fidelidade

Programa de Corporativo E-COMMERCE + PROGRAMA
Fidelidade E-COMMERCE para DE FIDELIDADE “mar aberto”

empresas monetizarem para o consumidor final.

Plataforma e gestdo de grandes bases de clientes.
programas de FIDELIDADE Fonte adicional de receita. www.optemais.com.br
para empresas.
° ° ° t
+15 anos de atuagdo 2713 4714

FOLHA DE SPAULO : gigbo . — facebook

O MAIS COMPLETO
SHOPPING CENTER DO
E-COMMERCE

)
.E G pasa o sau e ., Q
ficas aindda mais gestesa! & & 4

Dilma faz acordo em  Aéeesmukeds
visita a Obama para oo
zerar desmatamento

35
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™

| www.optemais.com.br/Catalogo/Catalogo/Index

@) 2i=ndimento via Chat

¢, Telefones

Efetuar Login |§

O MAIS COMPLETO
SHOPPING DO E-COMMERCE

Meu Carrinho

Q W ——hoq @ I

Oia Visitante, seja bem vindo!

¥ PASSAPORTE OPTE+

Fidelidade

jreves by

P CSUY | Hrmmmiet

Q

’ Digite aqui o que vocé deseja encontrar

* 0 | Ol & 7 =

Todos os Eletronicos e Informaticae  Elerodomastioos Lwros
Departame ntos Telefonia Computadores e Elevoporiateis  Entretenimento  Salde e Beleza Pet Shop

especial

VESTIDOS

CONFIRA -

Fidelidade . e também pelas redes sociais

Eletronicos e Telefonia o, 2. ]

N

produtos e viagens p—

* & =

Casae Bebis = Cama, Mesz =
Decoragdo Brinquedos Utilidades
Domesticas

VESTIDO LAPIS
™vZ

por

R$ 399,90

SAIA POA PLISSADA

Bossa-a-portér

de R$ 28500
por

R$ 228,00

e ACUMULE PONTOS o TROQUE PONTOS = SEUS PONTOS VALEM DINHEIRO!
+ PASSAPORTE OPTE+ & . em todas as suas compras ﬂ sem restri¢des por == Use seus pontos e obtenha até 90% de
desconto em qualquer compra

¥ PASSAPORTE DPTE+



LI O Alwxareto vis e

s
opte."f SMABCRTLER

Ot Vowtante s e yaens

<1y B
—ag

- 1 CRIOLE & OO
Carrdo A

By zimmmr=

* PARRAFORER DR YR

*  FPARRASOATE CFTE. ‘

vecdo Lacoa Nata Cwca Spwn Fles

V7

S parose sam
jurcn

cu rogue por

5558 PONTOS |?_26| I‘OKTO!
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ADUASAL PONTON

VESTIDOS

TROOUN PONTOS

v £ VA b s § e o BTN

o g P e

CIANCA gERTONI ™VZ

Onmce [ueiew Cons Tcp ik Crepe

e Scax a2

33 —————hi
©u pwrode awm poe: WS 998
jurce cu parceie waT

cu Togue P cu tTIue por

45032 POKTOS 2.179 roxrtos

EASHION

LR B AlmeSrsio v O Ch Vimaeta e D vanks

| - j,;'l B * FARBAPONTE OFTRe
Opte& O MAIS COMPLETO :
ad SOPPNG OO [ COMMERCE CQOLE © OO0 ’v' l:} C

DS IS ——

-

XA & W

Pasce;wos et ot

PASSACINS AR /—
N P umgens FORTALEZA -

v e e Yolils o Samnte ide

Fanes v TLSTAQUZS NAOONN S
Hoew
Feczams

TRA VE L o SxR$ 17161

ot —m

Sx RS 48,74

Rl R

ey
PROSALLNG PAA
FORTO MLLCRE

PASSAGENS PARA Sx RS 2345

OLSTAQULS INT SMNAOIOMNN S

MIAMI oL T
- ——
A .

302,79

Sx RS
R T REE L)
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NEGOCIOS | vare)0

LOJA BEST BUY
NOS TADOS
UNIDOS '

DOS

Cada vez mass
varejstas adotam

a logica do mercado
de acoes para mudar
seus precos de acordo
com a demanda Em
um so dia, 3 vanagao
pode chegar a 50%

04 | waw e cOm

£ DAN§E¢OS |

§ CLENTES MAIS ATEN-
m-m; "k
ravém pﬂ c‘l fouma

pregos dos a,\ n.l 03
de provdutos vendidos no site da em
presa Asé pouco termgw stris, os valo-
res cobrados pebos stens cram o mes-
mos dis Jojas fisicas. Ago, eles sobem
& descem em intervalos de tempo cada
vez s curton, As veres de hora ex
hors. Um livro que no comego Jo din
¢ vesd o por M0 reais ponde teymir s
custands 25 o0 15 rems, por exemp?

FIDELIDADE E E-COMMERCE

A o dsages slo reseliado de uma
{uica de precificagdo da em-
preca que passou a ser estodada hi
Jois snon A equacie tradicional de
caiculo doprego — Caste mais many m
foi engavetada Agnra, entram o
conta vardven como prego do mesas
produte na concorréncla, estogae ¢
demanda, *Tudo ¢ feito do for
romdtics. Hi um piso ¢ um te
cads produto, mas a5 variaghes
definidas por um software”, bz Tho
maz Yerma, wixio da comodsock |
telecta, opockilioads em precdica

opte.-‘fi"

25 escritbrios no m gndo O Buscape.

guior site de comparag Jodey
2 ’-'\a' sua cquie

regos

SAl O CATALOGO
ENTRA O -
MARKETPLACE

Embora l].llrnl Jade para os varcpiy
1999 o 3 logica da mudangs sutomifica

DlVE RS rDAD’E:“ .-

las companhias ady
ul«nﬁuu. hor}

para s Mgwu«wﬁxm-m demanda forn)
aln-h-lom algoritmos Wentifica a mudanga de dennudo unl.n para o mesmo
ca 8 A variagio entre o malor € O B

g 2 S00%. Mas o

-

b pola varejistas
= dERNEmE
asoremumdia  baivos na web sfugentem
emumpeos  “Tarao ¢duma dindmica  Jores das lojas. Mas, quando benteita.

oy os pode ae-
mentar o Jucros de uma empress em
até 13%, Je acordo com a Simwon-Ku-
cher. A danga dos pregos, aparente
mente, estd apenas comegando. o

o prego, espere meia hora, ¢ o cendirio
provavelmente terd mudado®, diz Ma

nwel Osonie, wdoo da Simon - Kacher,
comsultoria global de precificag bo com

1.0 tipo de inovagio quru'k- rulﬂ\l
existif sem 2 internet € a transforma

chquenc T € Rt EORCn ¢ uson
na cabega do consumidor. No Dia das

20 O Yoverero 0o 2018 | 68



FIDELIDADE E E-COMMERCE

Opte

Loyalty

Reduc¢do de custos na
premiacdo de Programa
de Fidelidade

39

1+1=3

O Programa gera
DIFERENCIACAO e estimula as
compras no Shopping.

O Shopping ajuda o consumidor
a ACUMULAR MAIS PONTOS no
Programa.

Os pontos acumulados nas
compras no Shopping
TEM CUSTO ZERO PARA O
PROGRAMA.

} opte

Optewy

E-commerce

Nova fonte de receitas ou
de pontos a custo ZERO para
Programa de Fidelidade



FONTES DE RECEITA OPTe+

@ orTe+ LOYALTY

REBATE

(Contratante)

(%) sobre
o volume
das vendas

(%) pago pelo
fornecedor a
CSuU

Custo para
implantagdo’

OU PONTOS

Optewy

Spread sobre
avenda
de pontos

" REBATE

(o)
(%) pago pel‘o + Custo para + (iniciativa
fornecedor a implantacio’

csu futura)

e OPTe+ B2C

REBATE

(%) pago pel\o (iniciativa
fornecedor a
CSU fUtUra)

40

CONTRATANTE i

" No Shopping Corporativo,
o Cliente (Contratante)
se responsabiliza por:

BASE CLIENTE
MARCA

CUSTO ATIVACAO

*Os custos podem variar de acordo com o cliente.
**0 rebate pode variar de acordo com segmento do produto.



CLIENTES E PARCEIROS D CSUMarketSystem  Optewy

Parceiros Integrados ao OPTe+

ercloset ER®mCA

casa ica S (
Babyou g,__ BAHIA= ‘ rCLE'giFA

F¢:| ESTELA GEROMINI exﬁa IFAST] ® gallerist glomour magazineluiza

FLY TCOUR vom sof fokz

mARcYN  (mobly  (MBasic meTsHoes REEIBA
bpontofrio.com ’:@3 6 TVZ (138 Walmart > <

%Y TECHNOS

Clientes

ambev Nordaste & BANESTES Barpaa E] Electrolux

Banrisul

préiimia, esicrest VIV
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CSU.ITS

UNIDADES DE NEGOCIOS

EROaOI0RTE 1910100 OO U1 1S IS
10011 -1\1001101111( 1 -8
0001100001 00101110 O 10~ 1 (1E el

8001111001 00100000 0 11 (
§R10101101100 01 10(, 101

<P 01’90111101 ,.
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MERCADO DE ATUACAO

CSU.ITS

dp MESMO EM MERCADOS MADUROS, OS SERVICOS CORE DE DATA CENTER APRESENTAM TAXAS DE CRESCIMENTO INTERESSANTES.

S60B 1

40 ]

20 1

0

Mercado Norte Americano de Data Center
(USS bilhdes)

26 Colocation

+11%

laas

+12%

2012 2013 2014

2015e 2016e

2017e

Fonte: Gartner. Nota: laas: infraestrutura como servigo.

43

v" Analise do mercado americano de data center:

Os mercados de Hosting e Colocation sao pulverizados a
nivel nacional.

Grandes players lideram os principais mercados e
provedores locais conseguem dominar mercados de
segundo TIER.

A maior parte da receita dos provedores provém dos
servigos de Colocation e Hosting.

A abordagem comercial varia para cada tipo de produto
e de clientes.

OCUPAGOES DE DATA CENTERS
EM ALTA E CRESCENDO EM
TODAS AS REGIOES.



MERCADO DE ATUACAO CSU.ITS

O mercado de Tl alcangou uma receita de RS 49 bi em 2013, Analise do Mercado Brasileiro de Data Center
sendo que os servicos de Data Center representaram 33%.
= Crescimento de ~15% a.a. até 2018, com destaque para laas.
Hardware
Data centers = Atividades core da CSU ITS (/aaS, Hosting & Colocation)
representam um mercado estimado em RS 2,6 bi.

= Hoje os principais provedores do mercado alcangam bons
Software resultados e tém perfis especificos.

Nota: Dados do Gartner para servigos de BPO.

BPO*

Gasto em Hosting & Data center em 2013 - (% PIB)

0,29%

Como a participacdo desta industria no PIB ainda é

0,20% pequena no Brasil, ha um potencial

0,19%
interessante de crescimento.

EUA Canadd Austrdlia Espanha Franga Alemanha México Brasil Chile Polonia China

44 Nota: Inclui Servicos de Data Center, Hosting, Cloud, Storage e Colocation.



MERCADO DE ATUACAO

dp PROJECAO DO MERCADO BRASILEIRO PARA CRESCIMENTO ATE 2018:

CAGR: 15% a.a. até 2018

<ED

2,6

2,5

2013

2018e

dp PRINCIPAIS RAZOES PARA TERCEIRIZACAO:

laaS

Hosting
& Data center

Storage

CSU.ITS

De simples locagao de
espago a servigos

sofisticados, o “menu de

servicos” é amplo no

mundo de Data Centers.

Aumentar produtividade
da operagao

Reduc¢ao de custos

para empresa

\

Garantir seguranca
dos dados em ambientes mais seguros

\ 4
J \
\ 4
J

Localizagao
(casos de Colocation | proximidade) )

45



A UNIDADE DE NEGOCIO CSUL.ITS

A CSU ITS é a divisao de negdcios especializada em solugdes de tecnologia e infraestrutura

= 3 Data Centers localizados nas cidades de Barueri (2) e BH (1).
= 2S13:inauguracdo do Data Center TIER 3, certificado pelo Uptime Institute.

=  Parcerias firmadas com players do mercado: oferta conjunta de servicos.

=  Solugdes que aumentam a produtividade, melhoram a operagao, reduzem os custos e garantem seguranga dos dados armazenados.

= Sinergia com as demais unidades de negdcios.

Alta DISPONIBILIDADE Elevado nivel de CONFIABILIDADE: Companhia
(SLA = 99,982%) SEGURANCA de dados com +20 anos no mercado

dp COM UM TOTAL DE 2.000 M? DE AREA CONSTRUIDA E DEDICADA AO ITS, OFERECEMOS SOLUCOES COMO:

f ) e R

= HOSTING GERENCIADO =)

T - e CLOUD COMPUTING CORPORATIVO

Servigcos completos de infraestrutura e gestdao de ambientes. Recursos de Tl de maneira escalavel e segura.

- J - J
4 ) f PY )

t HOLE L AR an SERVICOS CONSULTIVOS DE Tl

Servicos de infraestrutura elétrica, espaco e seguranca
obedecenda as melhores praticas do mercado. Equipe especializada para consultoria de Tl e elaboragdo de projetos.

J - J
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OPORTUNIDADES e VANTAGENS COMPETITIVAS CSUL.ITS

POLITICAS E NORMATIVAS

= ABNT NBR
= |SO/IEC27001:2013e ABNT NBR

= |SO/IEC27002:2013

= |SO-IEC15408-3:2008 e BS25999

12 / D Ss ~

= |SO-IEC27002: Cédigo de Pratica em

Seguranca da Informacao.
= |SO-IEC20000: Tecnologia da informagédo —
Gestdo de Servicos.

= MCSO: MdduloCertified Security Officer.

= MCP: Microsoft Certified Professional.

= |TILFoundation

47



OPORTUNIDADES e VANTAGENS COMPETITIVAS

48

CLOUD COMPUTING

v’ CSU PRIVATE CLOUD.

v’ CSU PUBLIC CLOUD

v’ SOLUCOES HIBRIDAS.

v’ RECOVERY AS A SERVICE (RaasS).
v OVERFLOW SOLUTIONS.






MERCADO DE ATUACAO

LY

COBRANCA

Todas Faixas de Atrasos
Acordos no Portal
Redugao de Quebras
de Acordos

oY
e
RELACIONAMENTO

E ATIVACAO

Wellcome / Back
Ativacao de Servicos

50

C.360°

o o
VENDAS

Aquisicao de Clientes
Novos Produtos
Cross/Up-Sell

[P

RETENCAO

Attrition
Churn



PLATAFORMA TECNOLOGICA

para gerar conversoes de alto valor agregado para os clientes

QUALIDADE
DE DADOS

]

@

GERENCIE
CAMPANHAS

51

o0

CONVERSAO

RENTABILIDADE

C.360°

4/

&

ADICIONE
INTELIGENCIA

ACIONE
MULTICANAL
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MACROVISAO DOS PROCESSOS

@® Agil implementag3o de campanhas.

dp Gerenciamento simples das regras de negdcio.

Mailings

|

Qualidade de Dados

v Higienizag3o

v'  Enriquecimento
& v'  Geocodificacdo

|

Data Base

v" (Visdo Unica
do cliente)

Canais multiplos o
de acionamento

09
—@ " REDE SOCIAL g PORTAL

FACAAC
WWIJ

2 IS

Acao 1
Acao 2
Acao 3

) Campanha

—o D<) e-mai @ contact
@ CENTER
o - SMS
@ PRESENCA
e t)) VOICER AN FisicA

|

Triggers  Motor de Mensuracio




A

Desempenho Operacional e Financeiro

W |
N
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UMA EMPRESA DE SOLUCOES TECNOLOGICAS

Relacionamento de longo prazo com grandes clientes nos segmentos financeiro, utilities, seguradoras, indUstria, varejo e telecom.

/ dp CSU.CardSystem

Processamento e Administracdo de Meios

Eletronicos de Pagamento

MBanrisul 4 B Zmc .o
TRIBANCO PORTO SR
@. 'KEE&E@! SEGURO
N EiBRA Banpara &¥Losango /‘\
- R BA \\‘LVL ;\)1 FA

\ a2,
'\ L8 Nordaste s Sterees BMG P BANESTES

@CSU.Acquirer @ dp CSU.MarketSystem optewy'

Gestdo de Processamento para

Adquirentes

% Banrisul

SolugBes de marketing de relacionamento e 52%
fidelidade e e-commerce. da Receita*
—— o,
PERNAMBUCANAS ’ BANESTES % 84/’
= do EBITDA*

[+]
5 Banco o .z*
r >

& Electrolux

TO
SEGURO

LA
S SICREDY
‘.\ e

# Banrisul

dp CSU.Contact

Gestdo e solugdes em Contact Center e BPO

(terceirizagao de processos de negdcios)

BMG GVT notum --* ':':PDG

bem estar bem
cEm M8
m PR FIBRA TRIBANCO

PlBanpaa NS==T [X)Ranccde «”Losango

\ O europ

\, assistance

@ eanestes 4 Banrisul

48%
da Receita*

16%
do EBITDA*
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CSU.ITS

Servigos de outsourcing de Data Center
de mainframe e plataforma distribuida.
(hosting, colocation e servigos de

consultoria de TI).

C.360°

Plataforma multidigital para Conversdo de
Clientes focada em: Cobranga, Vendas,

Ativacao, Retengao e Engajamento.

*Data base: 1515
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http://www.google.com.br/url?url=http://www.dmxweb.com.br/&rct=j&frm=1&q=&esrc=s&sa=U&ei=eHnRU6z0AaPKsQT08oKACA&ved=0CBgQ9QEwAQ&usg=AFQjCNFQcMKw2GoDAM88MFxXgCfDmziVoQ

DESEMPENHO OPERACIONAL E FINANCEIRO

dp Evolugao consistente dos principais indicadores da Companhia.

Receita Bruta (RS milhdes) Lucro Bruto e Margem Bruta (RS milhdes e %)

- Lucro Bruto
431,1 92,5 —@— Margem Bruta

2012 2013 2014 1514 1515
2012 2013 2014 1515 1515
EBITDA e Margem EBITDA (RS milhdes e %) Lucro Liquido e Margem Liquida (RS milhdes e %)
Il c8iTDA B Lucro Liquido
64,9 —@— Margem EBITDA —@— Margem Liquida
@V 22,2

32,8

7,5

25,4

4,5

2012 2013 2014 1514 1515 2012 2013 2014 1514 1515
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DESEMPENHO OPERACIONAL E FINANCEIRO

dp Sélida estrutura de capital.

Endividamento (RS milhdes)

74,5
64,2
41,3

Dez/12 Dez/13 Dez/14 Jun/14 Jun/15

- Div. Liquida
==@=="Dijv. Liq./EBITDA

678 62,5

Divida Bruta (RS milhdes e % Divida Bruta): R$ 78,6 mm/Jun15

31,6

40%

17,2

1lano 2 anos 3 anos 4 anos 5anos 6 anos

dp Novos negdcios ja foram concluidos. Novos investimentos atrelados a conquistas operacionais.

CAPEX (RS milhdes)

Geragao de Caixa Operacional (RS milhdes)

CAPEX aprovado 2015: RS 48,9 mm. CAPEX manutenc¢do: RS 25 mm.

35,3 CONTACT
31,7 26%

169 ¥

22,2

=l‘ﬁq

2012 2013 2014 1514 1515

CARD
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48,6
27,2
22,3
2012 2013 2014 1514 1515



DESEMPENHO POR UNIDADE DE NEGOCIO dp CSU.CardSystem

dp MEIOS ELETRONICOS DE PAGAMENTO
= Implantagdo 12 fase BMG em fev/2015: 500 mil cartdes | 22 fase (600 mil cartdes) a ser implantada.

= Crescimento de 79% no volume de transacGes da divisdo de adquiréncia nos ultimos doze meses.

EBITDA e Margem EBITDA CSU CardSystem (RS milhdes e %)
I eBiTDA

==@=="Margem EBITDA

Cartdes Cadastrados
+12,8% M

Base de Cartoes Processados (RS milhdes e %)

- CartGes Faturados ==@==Cartdes Crédito/C. Cadastrados

16,5 17,6 17,1 16,8 18,0 63,7
14.4 15,1 14,9 27,6
L0 ' 46,0
12,0 4 21,0
28,9
539% 59% 65% 62% 70%
Dez/12 Dez/13 Dez/14 Jun/14 Jun/15 2012 2013 2014 1514 1515
dp FIDELIDADE E E-COMMERCE
Volume Financeiro Transacional (RS milhdes) Tipo de Resgates (Base 100)
- Crescimento médio ponderado I orte+ Milhas e Outros % de
44,0% crescimento
acumulado

433 422 ( 42,2 desde 0 1T14

282 302
240 245
36,6
293 307 176
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DESEMPENHO OPERACIONAL E FINANCEIRO

d CONTACT CENTER

@ CSU.Contact

Posi¢des de Atendimento (milhares) EBITDA e Margem EBITDA (RS milhdes e %)

2526 2419 2276 2.577
: 2.202

2012 2013 2014 1514 1515 2012 2013

= Crescimento seletivo, com base em margens sustentaveis.
= Uso do C360 para potencializar operagées atreladas a uma taxa de sucesso.

= Contratos reajustados em periodo igual ao do acordo coletivo de trabalho.

oM GQVYE @y I Beew Kied o MIEERE MBanrisul  «»Losange
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DESEMPENHO OPERACIONAL E FINANCEIRO

Performance CARD3, Ibovespa e Small Cap (Base 100 | Ultimos 12 meses | Base 29.09.15| Ajustado por proventos | Economatica)

140

120

100

80

CARD3

-14%
IBOV
-19%
SMLL
-29%

Set Out Nov Dez Jan Fev Mar

EV, EBITDA 12M (RS milhares) e EV/EBITDA 12M (x)

Abr

Mai Jun Jul Ago

Multiplos de Mercado

Set

201.108
192.502
174258 186233

157097 145135

45.718

Mar/14 Jun/14 Set/14 Dez/14 Mar/14 Jun/15

B enterprise Value —@— EV/EBITDA12 Meses [ EBITDA 12 Meses

59

P/E (x) EV/EBITDA (x)

desu 7,7 2,8
r'null:iplugr 13,4 8,8
Miles 12,0 10,0
Qelo 20,0 18,7
VALID 19,9 11,6
contax 36 34

Fonte: Economatica | Data base: 29.09.2015.
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