Abertura

|3 9 y

O TOTUS




C1oTUS

B Expertise funcional seguiria dominando a relagao vs. o arquitetural tecnoldgico Expandir a expertise funcional
2 anos .atra.s)~ Al criaria uma oportunidade de expansao do TAM Dominar o ambiente da aplicacdo
estafoiavisao Os desafios dessa expansao do TAM via Al envolviam os custos de Dominar as aplicacées
de Al que processamento para completar as tarefas e a acuracidade : -
Desenvolver capacidade de criacao de agentes

aasS

desenhamos ! Quem tivesse a expertise funcional e dados proprietarios teria maior vantagem or delo -
riar o modelo

Desenvolvedores de softwares com essa expertise funcional,
criariam os melhores agentes



Organizar dados e atualizar sistema c TOTVUS

dados proprletarlos

Dominio do
Amblente

Lideranca Dominio das
em Al Aplicacoes
para o SMB 2 rr:zi:‘__ -:-d__
Criagiodo T
i

| T-Cloud

Dominio das APIs

- [TOTVSDB

O que
izemos

Governance

Orchestration :
- Desenvolvimento
de Agentes

Agent Builder

CORTEN Sistema Operacional de Gestao




Os impactos no
resultado jasao
uma realidade!

-

Aceleracao sequencial da AdicaoBrutade ARR*

4%

4%

———

8%

R$400M

R$300M

R$200M

M Volume
@@= 9% Crescimento a/a

C Adicao Brutade ARR + =

0% de crescimento
entreo3124e02T126

P ;
excl. Linx /




oz P
g CRRNELCE

Ganho de Relevancia dos Habilitadores de Al na Receita* | Alna Adiao Liq.de ARR

7140

Os impactos no
resultado jasao
umarealidade!

8%

Bl b e S U A S i S i el

*Receita recorrente de Gestao excl. Linx




Os impactos no
resultado jasao
uma realidade!

-

Evolucao ano aano dos cohorts
base100

100

Ano O Ano1

Ano 2

Ano3

Ano4

Safra 2024
Safra 2023
Safra 2022
Safra 2021
Safra 2020
Safra 2019




Os |mpactos no
resultado jasao
uma realidade!

AR LT S e TR 4 O T U TR Lo b e SN R S S s T A - R SV NS SN S
" % %ﬂ L R W R SR St o PAAe N TN T >
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Crescimento do EBITDA
(R$ milhoes)

22,8% __

3724

25,4%

2126

B EBITDA Ajustado

@@= 9% EBITDA Ajustado

R e o Y R R S ek R RS R C R N Y s
| ooo C Margem EBITDA T =

~ Qrotus

260pDb de expansio

daMargemEBITDAentreo3T24e02T26

coo C EBITDA =+

40% de crescimento
do EBITDA nominalentre03T24e02T26




Agora, os nentos que
impactai ‘esultados
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APl e Agentes sao classificados Clientes pagam mensalidade fixa

@ .
omo funcionac A e Ty e gep anguiac




omo funcionac

sao0 so o Input
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Conhecaos
Novos

Intera@é umcombo de

solucoes TOTVS
oferecido aos clientes




+100%

Padrao + Financeiro + RH + Marketing Continuo

Conhecaos Intera 360 =

Novos

+40% RNt O incremento percentual € aplicado sobre o
valor mensal. Adicionalmente os itens de
consumo sao cobrados em separado




C1oTUS

Nasce uma.nova
categoria:
Sistema
Operacional de
Gestao

@» APLICACAO

i

€ O AMBIENTE

€ TAREFAS
/.

'CORTEN



Constrwmos

‘uma nova
- QO ToTUS




Jornadade Al:
& ToTUS por dentro do
T-Clcue LYNN




T-Cloud

A maior nuvem brasileira




C1oTUS

Saa$S Paa$S
Software as a Service Platform as a Service

Nuvem de proposito Moeda
’ especifico ' nacional

' Seguranca l‘ Performance

TOTVS C

A nuvemcom o DNA
do software de gestao




C1oTUS

Estratégia Simplificacaoe Previsibilidade
Multinuvem Escalabilidade

Versatilidade Otimizacao Umanuvemotimizada
paraescalaro
negocio docliente




TaskasaService

Foundationde Al
B2BdaTOTVS

Agent Builder =

Governance

Enterprise Layef

& Soberania e privacidade

z 9 Art|f|C|aI Intelllgence as aService

-4 é;/ ' ,,‘-{"1
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1 g e i 115000 'g1 g0k ggl
. oK » ’ 140 |' %1 1 5

2 - G i ot B n-1 v ,k" ; : - 00 1
16 . : ’g 0“?'9 ‘_: 41 ‘ @‘i ? 5 1 1 4 ” 118 {{?_ 11'3 )
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LS , 1900 % #° g ®%1 @
9

1 ‘. 5 10
Seguranca e conformidade (%) Previsibilidade de custos

| catalogo de modelos API Unica
P.ro:téc;éo de PII Guardrails

~-Observabilidade

Limites de uso

’

'.: Multi-Modelo | Multi-Provider

& Moedanacional s

C1oTUS



C 1toTUS

O nosso foundation de Al viabiliza multiplos modelos de oferta, um ideal para cada nivel de maturidade de empresa.

P 4 4 4 4 4

Al embarcada Agentes de Al Agentes de Al Plataformade Plataformade
nos produtos especialistas personalizados Engenhariade Agentes Orquestracaode Al 1

L LYNN

= O foundatlon de AI da TOTVS |

e Agent Builder Al Governance Enterprise Layer

.'.. = pe

. e
: -@- i o ——
g w
— e ' T ——me—

' e | Agnostico de modelo Guardrails entrada/saida UX com Human-in-the-Loop . : . =
e e et < | ‘ |
— W —— - e Ay E——— Y '\. N \ 7
. o - — » ® - |

s e ———— = i 4
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C Totus

LYNN Garden:
CrieagentesdelA
paraotrabalhoreal.

DX LYNN

O foundation
de AldaTOTVS

Passo1:
Chief of Garden

Uma plataforma paracriar,
conectar e operar agentesde
|A.




)X LYNN

O foundation
de AldaTOTVS

o -

P

Homm g wion

LALEEN, TR

L U

Tergstes

HNOVO ageren

Rotooder oo
demandn

Feanssasor mdnmo o
neguldiro

Apdennts Mrpeets de
frofrpts

Ardeucts de
Conhiecerasio
COpaativo

Aralutn de e
Bomce harcebe

Cocferunie 2
despesase
e ThoRos

Resarnicdar » trisdor de
srdves

CONGUss comanal 08
progoston

Accitat on Mt

ASSEIRN0 GO QNS
operacional

mo case de
LYNN Garden

Passo 2:

Crlando um agente
Integrado com RD Marketing

C1oTUs



C1oTUs

d
P LYNN D LVRN Garden
O foundation Passo 3:

de AldaTOTVS

Usando o Agente




C1oTUs

d
P LYNN D LVRN Garden
O foundation Dasso 4:

de AldaTOTVS

Usando templates




LANCAMENTO
ESTUDO INEDITO

Da adocao
aescala

A maturidade da inteligéncia
artificial nas empresas brasileiras

MITSloan

Management Rewew

Erasﬂ

C1oTUS



O gue este estudo mede

Onde
K}estamos

P connocor

Quanto o mercado sabe que a
Al existe e o que elafaz.

Adotar

Quantas empresas usam, emque
estagio e com qual autonomia

YRR Sivoactar

Se a empresa acompanha custo
e resultado das iniciativas.

Quanto o ganho representa em
receita, margem ou custo.

MiTSloan

Management Review

Brasil

‘ C1oTUS



Destaques
do estudo

\A\
. a
. -
i

:

7 &
..

s -8
P
\

Principais takeaways

A autonomia da IA
é determinada pela
organizacao

80% ja usam ou testam IA.
Apenas 7% a incorporaram

a estrategia. 2 fler me
~ 40% operam Qualificacdo lidera os
Iniciativas de IA sem desafios e s6
coordenacgao entre 7% tém programa
areas estruturado
\_ J

As duas alavancas de maturidade

+41%

de maturidade para aqueles
que integram a |IA aos
sistemas de gestao.
Apenas 8% das empresas
fizeram isso.

+40%

de maturidade para
aqueles que mantém
parcerias ativas com o

ecossistema de tecnologia.

MITSloan

Management Review

Brasil

Abrangéncia nacional e volume

283

empresas entrevistadas

27

unidades da federagao, todas do pais

45

perguntas estruturadas

70%

Respondentes com cargo de lideranga

T4 p.p.

margem de erro, 95% de confianga

10%

NORTE

17%

NORDESTE

C1oTUS




MiTSloan = O ToTus
LANGAMENTO — T
ESTUDO INEDITO . S
o o ITSloan  prasil N TOTVS 3
Da adocao antamento

13/out/26
18:00 horas

aescala

A maturidade da inteligéncia
‘artificial nas empresas brasileiras \




Foundation

C TOTUS



Al Produtividade

Intellgencla
artificial

Conecta as solucoes
especializadas

Al Analise e
velocidade

Agentes especializados
conectados ao processo
de negdcio

Profundidade funcional como
diferenciacao das solucoes
integradas

Reducao do TCO das solucoes

o

i S Té'roos



C1oTUS

Agentes
Especializados

>
2 L.

Agente Faturlsta



C1oTUS

Agentes
Especializados

Agente Logistico

» » _ ’
»
.

''''''''




rtunidade
TaaS

n

—
&

¥

Taas

Agentes
Personalizados

- emmemm—

¢
g 2 9entes
SPecializadog

Diferenciais

Modelo de assinatura
POr CONSUMO com
franquias

Previsibilidade
ao cliente

Mensuracao
doresultado
de cada agente

Alta conexao com
os diferenciais das
solugcoes TOTVS

C1oTUS



.....

s | EXPANSAO DA BASE
MLACRRERIARE L s Mais ofertas por cliente, e mais presenca dos clientes

2023 Crescimento 2026 . ~
ARR Alive Reforcodo Ampliacao das

+67%
m 67 > papel do Trusted vendas ao
é Advisor ao SMB mesmo cliente

Crescimento

ARR Ativa

mrp @ - €D
Oportunidade de Oportunidade

expansao ao dos produtos
varejo Linx TOTVS 2 base Linx

USO PORTFOLIO
Meédia de Ofertas por cliente




Marketin
O crescimento nao se compra, se acumula.

O TOTUS




Al como conexao:
o exemploda
Anthropic

Marketing e Vendas Atendimento Juridico

< Jira > < Fin >
Tickets Support

C1oTUS

e R (o onctea ) We builton
p— .

System of records What,s al read
<LeanDal_:a > | = ’ B |
Routing i , Claude | |
< Clay > ,
Enrichment

Does the work between the tools

- ‘ \ | <¢ 32;::2“5 WOrking
< Gmaﬂ)( Csoln?n?sk >

Slide apresentadopela EIeanarDatfhénHéadofmdustﬁes -Anthropic



FERRAMENTA SE COMPRA. FORMA DE OPERAR SE CONSTROI

Tecnologia que gera valor
e o encontro das duas
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e el oo C1otus
Ve n d a S [:a Z ol Ci Cada abordagem e solucao
¢ ) 5 para uma dor molda
. . percepcao de valor da
mar e lng wiEigs s marca.



C1oTUS

Cada campanha vaialém
da conexao com seu
publico, mas & uma forma
de gerar receita e valor.

Marketing faz
marketing




C1oTUS

Marketing ndao é o que

uma area faz, mas o que

o cliente percebe:

Uma sé marca, construida
continuamente em cada interacao.

Tudoe
marketing




O TOTVS

A resposta da

r e t l g TOTVS sobre a

forma de operar
neste novo cenario

: -
—




C1oTUS

Contexto profundo

OS pl Iares dO Lead pede contato e o vendedor ja sabe o que ele visitou, abriu e

tou no WhatsApp. A conversa comec¢a do meio, hao do zero
Marketing ™
COntInLIO Comportamento previsivel

O uso do produto cai e as conversas esfriam. A Al capta o sinal | | = Cliente comenta no ticket que vaiabrir a segunda IOJa i ! .
sozinha: atendimento chega antes do pedido de cancelamento “, S A frase vira dado: marketing ajusta, vendas propce : SEEAE S

Cliente vira case, case vira conteudo segmentado, e clientes do mesmo
perfil pedem a mesma solucao, a venda de uma puxa a préoxima

Informacg&o conectada S




C1oTUS

A Al precisa
cde contexto

QUANDO O INPUT E GENERICO O OUTPUT TAMBEM SERA



g ee . CToTUS
Contexto profundo Comportamento previsivel Crescimento em espiral Informacao conectada
GESTAO DE RD VENDAS RD ATENDIMENTO RD VENDAS RD MARKETING
\h a d O CLIENTES O vendedor entra na negociacao O atendente responde onde eSFé O A recompra do cliente vira oferta para A campanha segmentada por
N ja sabendo limite de crédito pedido do cliente sem transferir aligagcao os clientes do mesmo segmento margem real, ndo por clique
oy
>d0 o
I
|, ERP ERP ERP ERP
Financeiro Financeiro Financeiro Financeiro
. ~ Fiscal Fiscal Fiscal Fiscal
4 . Contabil Contabil Contabil Contabil
M UuniCo Contexto. gestao
- . Envia informacoes sobre Status de faturamento, expedicao Histdrico de recompra e mix Margem por item e ticket médio
de Cl Ientes e baCkOﬂ:lce no BACKOFFICE titulos em aberto, margem, e entregaem temporeal por segmento real de cadacliente

mesimo dado histérico de compra




Andra

TOTVSRDeTOTVS
Gestaointegrados

mgtqriais
eletricos

RD Station Marketing

Dispara campanha

Al

Cria, automatiza
e personalizaa

campanha
através do pe

Danilo | Arquiteto
Quer o produto para uma das suas obras

www.andra.com.br

C1oTuUs



Andra_ _
materiais
eléetricos

TOTVSRDeTOTVS
Gestao integrados

Al

Atende, faz
triagem, valida o
~ CPFedaopgoes

G | Danilo | Arquiteto o de lojas
Dispara campanha m o ' Quer o produto parauma das suas obras '

RD Station Marketing

Al

Cria, automatiza
e personalizaa
campanha
através do perfil

de compra /

RD Station Conversas

Recebe a solicitacao de
orcamento de compra

www.andra.com.br

C1oTUS



Andra. .
materiais
eletricos

TOTVSRDeTOTVS
Gestao integrados

Al

Atende, faz
triagem, valida o
o SCPEEEISIOREEES

Danilo | Arquiteto - de lojas

RD Station Marketing

RD Station Conversas

Dispara campanha »-w-mw Pmnem Quer o produto para uma das suas obras ' Recebe a solicitagdo de

orcamento de compra

Cria, automatiza & e s e ‘ :

e personaliza _I ‘ ’ o e p e RLaton CRM I
campanhaa. s o 5 espelho do ERP !

atraves do perfil , L | o | Recebe informagdes do ERP s 1‘ sl Al
de compra » o e monta o orcamento Abre a

oportunidade no
CRM e atribui ao
vendedor

www.andra.com.br

C1oTuUs



Andra. .
materiais
eletricos

TOTVSRDeTOTVS
Gestao integrados

Al

Atende, faz
triagem, valida o
o SCPEEEISIOREEES

Danilo | Arquiteto - de lojas

RD Station Marketing

RD Station Conversas

Dispara campanha ‘ Shde o Quer o produto para uma das suas obras ' Recebe a solicitagdo de

orcamento de compra

Cria, automatiza : — . !
e personaliza = ERP | Protheus — RD Station CRM |
campanhaa o espelho do CRM Ao ’. - espelho do ERP :
atraves do perfil "‘”""‘"‘ === |ntegrafaturamento, estoquee | Recebe informacdes do ERP '"'""""A"',"_f' i Al
de compra prazo de entrega 5"""'"“"——"’_— e montao OI‘QamentO Abre a

oportunidade no
CRM e atribui ao
vendedor

C1oTuUs

Aly

desenvolvida
com tecnologia

LX LYNN

www.andra.com.br



OS TRES PILARES

Internamente, o cliente
-constroi,

Conversacionalmente,
o cliente opera.

Externamente, o cliente
conecta.

] AgentﬂBuiIder

€2 Copiloto de Al
==y

08 Conectores Al

i
Aportadeentrada
para o cliente
construir

<03 Q

a sua estratégia de automacao com IA

C1oTUS

No-Code & Nativo

Wtform, para criacéo de
|6gicas complexas de maneira simples

12X mais rapido

Reducao drastica no Time-to-Market comparado ao
desenvolvimento tradicional

Acelerador de adocao

Principal facilitador de entrada para PMEs que estao
dando os primeiros passos com Inteligéncia Artificial

Motor de receita

Principal impulsionador de consumo T-Coin rtfoélio RD



, : : C1OoTUS
Espectro continuo de autonomia — da Interface curada ao LLM como front-end

® o~y - , . P
Visao de futuro: Jsudrio Usudrio
®,

os 4 perfis de usuarioda
RD no mundo Al

+BARATO ‘ ‘ G +CARO

INTERFACE INTEGRADOR LLM-FIRST

O porfolio RD precisa ser excelente em todas as carmadas — o mesmo cliente migra entre perfis conforme amadurece.
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C 1oTVUS

2026

A era do Marketing
ConUnuo

RD Marketing
X LY X LY

RD Vendas (CRM) RD Atendimento
Surl



Ofertas combinadasea

C TOTYUS e | o
Alimpuisionamo ARR




40% c!e
crescimento

cdo volume entre
03124e02T126

56%

dos clientes utilizam até ~2 5 o/
~o

3 solucoes TOTVS 0

de um maximo de mais de da Adicao Bruta de ARR

4 0 So I u 96 e S vem de novos clientes

por cadeia de valor

+90

escritdrios, seguimos
expandindo nossa
plataforma de
distribuicao

C 1oTUS

Menos
de 25%

€ arepresentatividade do
maior segmento da TOTVS
na Receita Recorrente



C1oTVUS

Nasce uma nova categoria:

.Sistema Operacional
de Gestao

@m» APLICACAO

€ > AMBIENTE

€ TAREFAS
/
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C1oTUS

~
o rorus

¢xamed.

implantacao de ERPs

Em algumas etapas, tarefas caem de 480 horas para 22 e projetos de trés meses passam a levar

Reducao real no tempo de implantacao

para acelerar a venda de software
cerca de um més

Aly
desenvo Ivida
com tecnologia

X LYNN



TOTYS » Casos > Vadacit

TOTVS e VEDACIT: saiba mais sobre
essa pa rt::eria de sucesso

A escalha da VEDACIT por um ERP robusto e a infraeskrutura
em nuvern da TOTVS oferecem uma base ecnoldgica

medema, segura e preparada para o futuno, sustentando o
crescimanto da empresa.

Winback

VEDACIT

or (&) TOTVS

HPE Automotores substitui ERP
global por TOTVS

Migracao de concorrentes globais

0 » D Bl M Peeuln s (hdimbsca

TOTVS e Requim: saiba mais sobre
2ss5a parceria de sucesso

A escolhn da Reguin por um ERP robusto & solugoes
e lizacas da TOTYE garant & uime Dk Deenoiigics
seqUm e preparada para o fubung, gamantindo exceléncia
opaRcional & seguRngs fscel

Aumento de penetracdo em novos mercados

TOTYS = Capge = EMTEL

TOTVS e Grupo Emtel: saiba mais
sobre essa parceria de sucesso

Ernpeesn espacialists emlocacs de frobs o logistics seser

gestio E5G e reduz em 83% o bempo de imeentario de
ernizsies da GEE corm =oéugho TOTVE, ganhand o agilcade ¢
prreea o s S ek raldgin ca pusbantsniidick

TOTVE > Cases > AUOMOLive Dt

TOTVS e Automotiva Cestari: saiba

mais sobre essa parceria de sucesso

A adogho do ERP da TOTVS nesceu da necssskdhca da &
ornpress slonder s adgincias do Reforms Tributédra e de
migrar o ambiente ce Tl para a nuvem.

Fonte:

C1oTUS


https://www.totvs.com/case/
https://www.baguete.com.br/noticias/hpe-automotores-substitui-erp-global-por-totvs

N ® » Aumento na produtividade dos executivos de vendas c TOTUS

Alespecialista  Alde incremento de T .
porproduto  riscodechurn oportunidades Al... . » Capacitacao individual de executivos de vendas, one by one
1 4 e
| l l [ . » Copiloto paraexecutivos de vendas de campo

A I e m o » Histérico completo de interac6es com o cliente
Servicos e B D ATA L A K E c » Preenchimentoautomaticodo CRM

O
1 1t e tem muito
O Q
ELY;E [ 35; J [ Inbound Sales } [ Fielélast‘:gles J [ Value } [ Vertical Sales J [ Customer } mals por Vlr...

Vendas

¥ -
Al <

Data Engeneering Data Data SupportData




Os lancamentos | +Linx
9 + laaS

que |mpactarao i
" resultado - +Novosinteras




Agentlca

Lideramos a evolucao do trabalho com
smergla entre humanos e agentes de Al.

C TOTUS




Mais demanda,
mesmo time

Como a TOTVS absorveu um aumento critico
de demanda multiplicando a capacidade
de atendimento com agentes de Al

2017

2018

+27,5%

dechamados

+30%

dotime em contratagoes
dedicadas parasuprira
demanda

2024

2025

PAOVAS

+31,1%

dechamadosde 2024
a2026,noacumulado

0

contratacoes dedicadaspara

suprirademanda

20%

dosticketssaoretidos
logo no primeiro
atendimentocom Al

/

C 1oTVUS



RD STATION O TIME DE AGENTES

Cobrem gaps da operagao e fazem

O que Nao € humanamente possivel
o ) AGENTEDE AGENTEDE
€Ly PERFORMANCE PROJETOS
, Y oed  Andlise diari Estrate |
® Mesmas ferramentas do time il gﬁhas = E?C%Qr% pano
M ar ke t l n Integrados de forma nativacomoutras
| solucoes
Respondendo ao desafio de um Bases de conhecimento centralizadas ﬁ(éilé‘%%gE égEANI'-Ir\IIE(I))E
mercado cada vez mais dinamico, | Bases de conhecimento centralizadas
| ryboards
com agentes de Al no organograma O pontode vistade cadadrea —2 deVendaseCS

em toda decisao, sem silos

C 1oTUS

MARKETING CONTINUO
acontecendo na pratica



C 1oTUS

O O O
OS DO MARKETING

V 4 O Campanha de WhatsApp caiu 8%, Decisao: campanha ancorada na parceria .
com a pagina estavel anelalcomaMeta 30 — Bdias
gy p— — para perceber
| | =) ez um desvio e agir
Uma campanha real, do sinal a A% 22y = g
publlcagao em pOUCO Imais com o medo de banimento : ‘ 1000/ +500
@
de 24 horas 3x dos Novos projetos com criativos
Agentes entregam pronto sem ———— menor tempo de narrativgalijnhada co-criados
ninguem pedir refagaonacriagao o qenendente do time no Ultimo més
\ J N o K 7

Obs.: Dados preliminares



ENGENHARIA AGENTICA

quanto ganhamos

Gasto mensal com Al por dev,em relacao
a0 salario, e 0 ganho de produtividade.

Quanto investimos,

Devs: Perfil Padrao

Al de US$ 40 a US$ 200 por dev/més

1,4%a7% _, +30%

. de produtividade na etapa
do salarioem Al de desenvolvimento

Gastos com Al até 7%

Ganho +30%

Devs: Perfil High Performance

Al de US$ 600 a US$ 3.000 por dev/més

M%a57% _,  +100%

s de produtividade na etapa
do salarioem Al de desenvolvimento

Gastos com Al até 57%

Ganho +100%

C 1oTVUS

Obs.: Dados preliminares



C 1oTUS

ROL/FTE CONSOLIDADO

@%

Mais Receita Operacional Liquida
por colaborador: a produtividade
cresce sem que a equipe cresca
na mesma proporcao




O futurodotrabalholH+I1A jaé
realidade naTOTVS




Melhorando o
que ja eX|ste

C TOTUS




C 1oTUS

Gustavo Mendes

9 meses

melhorando o que ja existe




' 4 e Qe
. ‘ C 10TUS

A TESE DE Al:

D i
Eficiencia que vire le pl ares que INntegraga

~

se conectam OZ)eI’ECIOPc|(CL)iﬂX)

experiéncia do cliente &




ON

- |ISSO JA A

PAR

Indicadores com ganhos de eficiéncia



W\

N\

i

f —

d

N

ornada na gestao

N\

das empresas

Pagamentos

A Conta

habilita a jornada integrada e conciliada

end to end no ERP TOTVS, conectando

crédito, recebimento, pagamentos em
uma experiéncia unica



.....



° Seleciona titulos para pagamento

° Gera borderd e arquivo CNAB

° Envia CNAB ao banco para pagar

° Recebe retorno e carrega no ERP

° Baixa manual

° Conciliacao manual

Baixa eficiéncia

Riscos

Custos

Erros

Conta
techfin

O mesmo objetivo,

Subida automatica de DDA

Seleciona titulos e envia
para pagamento

Aprova pagamentos
Baixa automaticamente

Concilia automaticamente

Economia
potencial de até

R$30 mil
por ano

Nao € apenas uma conta
digital. Eum conjunto de
servicos integrados ao ERP
TOTVS

nnnnnn



Jornada integrada Somos unicos

Antecipa

Somos 0 primelro




Por que mudar do seu
banco paraa ?




ERP Finance

Dados habilitam

Crédito cliente produto limite preco timing Ganho de KS em |ndicad0r Clue mede qUéO
_|_9 p p * bem um modelo de crédito
_ Sepdld bons e maus
Jornada integrada e Mais competitividade nas ofertas pagadores

conciliada de recebimentos e pagamentos

*em relacao a media de bancos incumbentes



.41=Hi|i|i ERP Finance

, E}
| Solucgoes de crédito
gl e
2 ¢ R$6,7BI
‘]: - ' “;_/\",,‘,.” : ’

Producao de
Crédito

R$2,8Bi

Carteirade
credito

7
% Solucoes de recebimento
= »
H 30MM R$5,6BI 398
NOSSOS deansacdes  llmuado  atvaces
\ nUMmeros
\ 5.8MM
\ , A
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