@ Clear>ale

iIntelligence to move_



f’ 7’
() ClearSale
ntaellicence to move

suMAaArio

1. Clientes Legado

2. Historico de Migracdo

3. Processos

CLASSIFICACAQO: DOCUMENTO INTERNO



() ClearSale

ntelligence to move

Clientes Legado

CLASSIFICACAO: DOCUMENTO INTERNO



Legados
Visao Geral

y ClearSale

Digital .
Ol?boarding O cliente Produto encerrado
WALLET O cliente Produto encerrado

Banco Santander

- Financeira Alfa

FFR 3 clientes Banco ABC - Marco/23: Negociacdo

para migracao do Banco ABC - backftest
MObIIe 1 cliente Banco Pan - Nov/22: Apresentacdo
TrU s.l- backfest

?;%&éj Data Trust 120 clientes

CLASSIFICACAO: DOCUMENTO INTERNO

106 clientes Tech Touch/Inside (89%)
13 clientes Farmer - Mid Touch/Field (10%)
01 cliente Private - High Touch/Entreprise (1%)


https://docs.google.com/spreadsheets/d/1NX8HOtImKDH9qhD9PwJszCaBr4PKKYScz_L_nnjLYS8/edit?usp=sharing
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Historico de Migracao
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Planejamento

Migracao e Encerramento de Produtos

ClearSale

Estamos
aqui
2023
(V)

@ 2 V) Qv V)

e Q1 Q2 Q3 Q4

Acoes Acles Equalizagao DT - PDT Plano de Encerramento | Encerramento Legados

Mapeamento de jornada | Wallet - Encerramento de | Consulta em Lote na DT, MT e FFR Retirada do CRM

Encerramento DO
Definicao de Fluxo: Troca
de Produto

Comunicacao SF sobre
venda DTv1

CLASSIFICACAO: DOCUMENTO INTERNO

ambientes

Proposta de Migracao
DT - PDT (manutencao
de preco)

PDT

Identificacao de
necessidades de ajustes no
processo do SF/Suporte

Paralisacao de updates no

DTvl1l

Estratégia de
comunicacao
Comunicacao de linha do
tempo do produto

(Data Trust)
Suporte para migracao
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Processos
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Migracoes

Fluxo atual

Negociagcao

Apresentacdo PDT
Duvidas pontuais com
time de Produto

SalesForce

CSM: Criacdo da
oportunidade de
Troca de Produto
Com a oportunidade
criada, segue o fluxo
padrao*

*Para os casos de manutencdo de preco do DTv1, deve-se abrir
um chamado para o Suporte do SalesForce solicitando a

manutencado dos precos do produto antigo.

Fluxo proposto a partir de historicos
ClearSale (DTI, Infegracdo e CRM)

Credenciais

A partir da Troca de
Produto, o SF enviard
ao time responsavel
as informacoes para
a criacdo das
credenciais de HML e
PRD. No suporte, &
criado um novo ID
Entidade
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Com as credenciais
criadas, o fime de
responsavel enviard
para o cliente o e-
mail com as
INformacoes para
iINfegracao

Encerramento

Com o cliente em PRD
na Plataforma, o
responsdavel deve enviar
e-mail para o suporte
solicitando ©
enceramento da
iNfegraco com o
legado (interface e API),
além de encerrar a
oportunidade antiga



Migracoes
Problemas atuais

NEGOCIACOES FATURAMENTO

NAo podemos ter 1. A oportunidade

negociacoes de precisa estar em

juncdo de Producdo no SF
volumetria do 2. No caso de ter valor

Al FEvE & Cl6 Minimo gue ndo foi
= atingido devido ao

produto anfigo pols cancelamento do
demanda trabalho oroduto anterior, e for
manual do negociado desconto,

faturamento usar a alcada de
desconto do processo

de princing atual

CRM e
INTEGRACAO

A oportunidade acordada
fol a opcdo “Troca de
Produto” e para tanto, &
preciso a manutencdo do ID
da enfidade para que a
oportunidade siga para a
opcdo em Producdo, e
assim, gerar relatdrios para o
faturamento/integracao.

N
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Plono de Acao
Proximos Passos

Definicado de melhor fluxo
*Fluxo: Troca de Produto x Migracdo de Produto x outros
*ID: com ou sem froca (impacto no acesso do cliente)

Dos 124 clientes ativos no legado, 120 estdo
presentes no DT*.
ldentificar melhor estratégia/segmentacdo para
abordar o processo de migracAo

Para o MT e FFR, sdo apenas 4 clientes.
ldentificar necessidades dos clientes para a
MIgracao

CLASSIFICACAQO: DOCUMENTO INTERNO *Ativo: cliente faturando e fransacionando
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suMaArio

1. Proposta de Migracdo

2. Plataforma Data Trust

3. Data Trust

4. FFR

5. Mobile Trust

6. Material de Apoio

CLASSIFICACAQO: DOCUMENTO INTERNO
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Proposta de MIgracao
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Plaono de Acado
Possibilidades

Focamos nas seguintes estratégias de migracdo: andlise e
clusterizacao de clientes DT, encerramento de produtos e
clientes que iniciaram a infegracdo com a PDT para a
utilizacdo de um novo modulo.

Caso o CSM entenda ser
necessario, podemos manter
os precos do DT para a PDT
(nos modulos Score, Ratings,
Insights, 2FA e Token)

Dos 124 clientes ativos no legado, 120 estdo
presentes no DT*.
Dado a semelhanca deste produto com a PDT, a
estratégia de comunicacdo torna-se mais simples

Para os produtos MT e FFR, podemos apresentar
para os clientes estudos com as vantagens da
migracao (incluindo DE-PARA de retornos)

Incentivo para migracao - Up Cell: Banco BMG e
Banco Pan para a utilizacdo de 2FA Whatsapp

CLASSIFICACAQO: DOCUMENTO INTERNO *Ativo: cliente faturando e fransacionando



Plono de Acao
Possibilidades

Banco ABC
Financeira Alfa
Banco Santander

Banco ABC (~R$5k)
Marco/23: Negociacdo para
migracao do Banco ABC - backfest
Financeira Alfa (~R$6Kk)

Banco Santander (~R$4k)

Pouco interesse

Mobile Trust

Banco Pan

Banco Pan (~R$200k)

Nov/22: ApresentacAo backtest
Aguardando reforno por parte do
cliente

() ClearSale

Nntelligence to move

120 clientes

106 clientes

Propomos uma comunicacdo

massificada: acdo de aviso de

suspensdo de atualizacdo do produto e

sua descontinuidade e possibilidades de

manutencao de preco dos

componentes utilizados no DTv .

o Precisamos de atuacdo de CS para
planejamento de comunicacdo

13 clientes

Propomos uma comunicacAo mais

proxima ao cliente, apresentando valor

agregado (mais componentes) e

possibilidades de manutencdo de preco

dos componentes do DT v

o Precisamos de atuacdo de CS para
planejamento de acdes

01 cliente - Banco BMG
o Em negociacdo para migracdo



MiIgracao
DT - PDI

Caso o CSM entenda ser necessario, podemos manter os precos do DT paro
a PDT (nos modulos Score, Ratings, Insights, 2FA e Token). Para tanto, o
executivo abrird a oportunidade como Troca de Produto evidenciando a
oportunidade anterior do Data Trust.

Com a oportunidade de troca de produto aberta, o executivo abrird um
CAsoO para o suporte Salesforce, que ira alterar o preco dos componentes
conforme o preco negociado na oportunidade do Data Trust.
Apos esta alteracdo, o executivo seguird com a negociacdo da
oportunidade como um ftodo.

Importante ressaltar que so iremos alterar os valores dos componentes
negociados no data trust, para os componentes novos que compoem o
plataforma data trust, iremos manter o valor atual.

(D ClearSale

inteliger

CLASSIFICACAQO: DOCUMENTO INTERNO



Negoclacoes
Importante

O processo de migracdo/troca
de produto ja € estabelecido
dentro do SF. E para os casos
do legado, € um fluxo
tempordario (j& que apds Ndo
termos mais os clientes Nos
produtos legados nao teremaos
MAis esse processo), € sendo
assim, optamos por NAo
Avancarmos com
desenvolvimentos nas
ferramentas utilizadas para
controle de clientes (CRM).
Mas precisamos nos atentar
para alguns pontos.

CLASSIFICACAO: DOCUMENTO INTERNO

NAo podemos ter
negociacoes de
juncdo de volumertria
do produto novo e do
produto antigo pois
demanda trabalho
manual do
faturamento

Atentar-se para o avanco
da nova oportunidade no
SalesForce para @
entrada em producado,
bem como o
cancelamento da
oportunidade antiga, pois
ISSO pode impactar No
faturamento

No caso de ter valor
Minimo gque ndo foi
afingido devido ao
cancelamento do

produto anterior, e for
negociado desconto,
usar a alcada de
desconto do processo de
princing atual

Clientes migrados
entram no Relatodrio
Automadtica de

primeiro pedido como

Primeiro Pedido em
Producdo:
acompanhar com
legado quais sGo as
MIigracoes
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{ (= ™ |
NI A ~~_.) AT



FLUXO DE MIGRACAO

Negociagao

Troca de Produto

Envio de Credenciais

Entrada em Producao

Solicitagcao de Logins para
Interface e avango SF

Encerramento produto antigo

CSM e Pré-Sales (para apresentacdo da PDT). Para o cliente conhecer,

podemos enviar a documentagao de integragcao para andlise e duvida

podem ser enviadas por e-mail (e caso necessario, agendaremos uma
reunido)

Com o aceite do cliente, o CSM insere no SalesForce a Troca de Produto,
sinalizando o novo produto (Plataforma Data Trust). Para casos de manutengdo

de preco, deve-se abrir chamado para o SF. E preciso incluir no Chatter que haverd
a criacdo de um novo ID da entidade

Com a oportunidade criada, ela entra para o fluxo ja existente no SF de Troca
de Produto

A partir da Troca de Produto, o SF enviard ao time responsavel as informacoe
para a criacao das credenciais de HML e PRD

Com as credenciais criadas, o time de produto.plataforma enviard para o

cliente o e-mail com as informacoes para intfegracao. Para GRANDES CONTAS, CSM
necessita solicitar a liberacdo do faturamento em: cadastro.atendimento@clear.sale (com
preenchimento de planilha modelo)

Caso o cliente queira comecar a utilizar a Interface Welb da Plataforma, o
CSM pode solicitar ao suporte a criacao de logins (informando o novo ID
Enfidade). No SF, realizar o avang¢o de producgao.

Com o cliente em PRD na Plataforma, o CSM deve enviar e-mail para o
suporte solicitando o encerramento da integracdo com o legado (interface e
APl), além de encerrar a oportunidade antiga no SF.



y ClearSale

Manutencao de preco

Estudos DT - PDT

Com isso, o cliente tera o

direito de chamar os J
modulos Score, Ratings,
Insights, 2FA e Token que | >

tinha direito na V1, tambeéem
BBTS

@
CAPPTA

Nna Plataforma Data Trust no Carrefour
mesma fransacao®,

pAagando 0 mesmo preco.

DT v1 - R$ 53,306.00 DT v1 - R$489,604.05 DT v1 -R$ 1,296.54
PDT - R$112.000,00 PDT - R$450.800,00 PDT - R$1.350
Migracdo: R$54k Migracdo: R$490k Migracdo: R$1,3k
Expectativa de aumento de volumetria em 2x Expectativa Inclusdo de Biometria
N° Pedidos Faturados: 100k NO Pedidos Faturados: 460K NO Pedidos Faturados: 1k

*Caso futuramente o cliente se inferesse em agregar um novo modulo diferente dos que j& possui, iremos agregar o valor do novo modulo na tabela vigente a inclusdo.
Cobraremos por transaction quando o uso dos componentes for Score, Ratings, Insights, 2FA ou Token (1 ou N).



MIgracao
Importante

Para que tenhamos o fluxo
corretamente estruturado e
NnAo tenhamos problemas
com o faturamento (tanto
do produto antigo como do
NOoVo produto), precisamaos
seguir algumas premissas,
porincipalmente quando
frata-se da migracao do DT
oara PDI.

CLASSIFICACAO: DOCUMENTO INTERNO

Abertura de Caso no

SalesForce

Apos a oportunidade
de troca de produto
aberta, devera ser
aberto um caso para o
suporte Salesforce, que
ird alterar o preco dos
componentes
conforme o preco
negociado na
oportunidade do data
trust (para os casos
onde houve @
manutencao de
precos do DT vl).

Contrato e Proposta
Comercial

Com a froca do
produto sinalizada no
SF em Producdo,
entidade entra
automaticamente no
fluxo de faturamento,
com NOVO contrato e
NOVA precificacao. O
novo contrato &
Importante para que o
Billing seja feito de
maneira correta.

C;[—\ I i =
2dl oale

Encerramento
Legado

Apos a completa
inNfegracAo No Novo
produto, € importante
que o CSM solicite a
desativagao dos
usudarios e integracao
do produto legado,
pois hd casos em que o
cliente continua
utilizando os dois
produtos “sem saber”.
Caso o cliente gueira
alguma informacoes
historica, podemos
solicitar via suporte.
Também € preciso
encerrar a
oportunidade antiga no
SF.



Migracao
Duvidas

1.Sem haver troca de contrato, conseguimos seguir com o fluxo atual de um novo cliente na PDT?

R: Ndo, pois para o biling & preciso que tenhamos o contrato do novo produto como gatilho. Para faturamento, precisamos
apenas da troca de Produto e novo entidade ID como gatilho.

2. Como manter o historico do cliente?

R: Para que se mantenha o historico do DT v1, € necessdrio encerrar a entidade antiga e solicitar a criacdo de uma nova
enfidade.

2.1 Por que eu preciso seguir com a criacdo de uma nova entidade para o clientee

R: Para que seja possivel a manutencao de historico de consultas, bem como a possibilidade de utilizacdo dos dois produtos
caso seja necessdrio para a entidade (enguanto realiza a integracdo da PDT, continua usando o DT v1).

3.Esse modelo de precificagdo do DT v1 - PDT fica vigente até o término do contrato? Depois vai para o original?

R: Sim, pois ndo hd término de contrato (ele tem vigéncia de 12 meses e & automaticamente renovado por tempo
iIndeterminado). Continua o mesmo valor, aplicando os reqgjustes conforme contrato da V1.

4.Vamos seguir esse modelo para 100% dos clientes da v1?

R: Sim! Para fomentar a migracao sem onus pro cliente.

5.Se cobramos hoje RS1 real na consulta da v1, quando ele consultar a PDT em Score de Fraude + Ratings + Insights + 2FA,
vamos cobrar os mesmo RS 1 real?

R: Essa conta mesmo. O valor é por fransaction.

5.1 E se ele for usar apenas o Score de Fraude (ou um outro mddulo) na PDTe

R: Neste caso, cobraremos o valor do modulo.

6.0 que fazer ao término do contrato?

R: O contrato nao tem validade. Ele possui vigéncia de 12 meses e apos esse periodo ele € renovado automaticamente por
tempo indeterminado. Os ajustes anuais devem seguir o padrdo.

7. Quais serao os contratos/propostas/Acordos que deverao constar na Oportunidade com o produto migrado?

R: No SalesForce devemos seguir com o padrao ja existente de "Troca de Produto", sendo que para os casos de manutencdo de
precos do produto legado, devemos abrir chamado para o time do SF para gue seja readlizada essa alteracdo no fluxo e
manutencdo da tfabela do Data Trust v.



MiIgracao
Duvidas

8. Por que nao seguir com a possibilidade de Cross-sell - Produto Adicional?

R: Porque precisamos da criacdo de uma entidade - para historico do cliente, e com o cross sell isso ndo € possivel. Ainda mais
quando a entidade quiser a manutengao do produto antigo por um tempo. Isso so serd possivel caso tenhamos dois IDs para a
entidade (um para o produto antigo e outro para o produto novo). NAO E POSSIVEL ACESSAR OS DOIS PRODUTOS COM O
MESMO ID DE ENTIDADE. Alem disso, o fluxo de cancelamento do produto anterior pode ser perdido caso ndo seja
acompanhado de perto.

9. No caso do cliente nao querer cancelar imediatamente o conirato do produto antigo, como faremos para manter as duas
oportunidades abertas paralelamente? Pois foi dito que ao movimentar a oportunidade nova para Produgcao, a antiga, do
produto trocado é cancelada.

R: Podemos, novamente, solicitar a abertura de chamado e inclusdo de observacdo para que, durante um determinado tempo
(€ preciso especificar guanto tempo) o cliente quer utilizar os dois produtos. Lembrando que é preciso termos os dois IDs paro
que o faturamento seja adequado. Além disso, apds o periodo acordado, CSM deve entrar em contato com suporte@clear.sale
solicitando a desativacdo do produto antigo.

10. Qual o fluxo do Salesforce para o avanco da nova oportunidade e o cancelamento da antiga?

R: Cancelar Integracdo DT de entidade antiga que ainda estd ativa na integracdo, encerrando a oportunidade associada no
Salesforce.

Antes, ver com o suporte SF se guando cancelar a oportunidade DT, ndo vai afetar a oportunidade PDT da troca de produto.
Acionar a Esmeralda Pimenta (Growth | Sales Improvement) para que ela possa realizar o avanco de producdo da
oportunidade nova do SF com a entidade ID nova no produto PDT, apds cancelamento da oportunidade antiga do SF..

Apos feito o avanco, o cliente entrard na planilha de faturamento, sendo apenas necessario confirmar sobre a cobranca
retroativa.

11. Quando o cliente for de Alianca e houver cobranca por parte do parceiro, quem arcarad com os custos?

R: O cliente deverd arcar, mas caso seja necessario, podemos seguir com um acordo junto ao time de relacionamento.



MigrOg@O () ClearSale
Aliancas - Neurotech - e

Sim - | Sem custo
Consulta esta no
Catdlogo
Meurotech? - Lim - . Sam custo
N Consulta pode = .~
Nado - ser utilizada para

demais clientes? "‘HH

MNao : - Com Custo

Ou seja, se a consulta ja existe no nosso motor ou pode ser utilizada para outros clientes, ndo cobramos integragdes.

Com relagdo a implantagéo das regras de negdcio no motor de deciséo, temos dois cendrios:

- Cliente com autonomia: Cliente realiza a alteracdo e ndo gera custos
- Cliente solicita que a Neurotech realize o ajuste: E realizado um levantamento de esforco e gera uma cobranca de acordo com as horas necessarias para
realizar a alteracao.

Junto a drea de Aliancas e Relacionamento, podemos verificar as possibilidades em relacdo a cobranca
e negociar.
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A Plataforma Data Trust € uma solucdo da
,, Mmodalidade de autogestao ou self-service do
1 PLATAZORMA | ClearSale, ou seja, os clientes confratam e
 Bem-vindo! | utilizam os resultados como inputs que
agregam qualidade em seus scores proprios

OU que criem regras nos seus proprios
motores de decisao.

A solucao recebe como input o CPF, o
celular, o e-mail, o CEP e o dispositivo,
capturado por meio do Fingerprint ClearSale,
e analisa os dados com o Data Lake
ClearSale, retornando em tempo real os
modulos solicitados pelo cliente.




O gque a solucao oferece
Componentes

G515
fg N2

Score de Fraude
Sinaliza a propensdo
a fraude.
Quanto maior o
Score, maior o risco.

Insights
Fornece insights
posItivos, alertas
e confiabilidade

do dado

CLASSIFICACAO: DOCUMENTO INTERNO

® O,

Rating
Indica a forca
do vinculo entre
0s dados
enviados

2FA SMS | E-
mail | Whatsapp
Token
Com o poder da nossa

base podemos validar
OS numeros de

telefone e email para

confirmar se o cliente
& quem diz ser

v ClearSale

o

Documentoscopia
Comparamos o padrdo

do documento
apresentfado com
milhares
de outros do mesmo
estado € ano de
emissqo



O gque a solucao oferece

Componentes
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Biometria
Gera o Score de

Similaridade a
partir da captura
e envio de uma
selfie via Link ou
Qrcode

CLASSIFICACAO: DOCUMENTO INTERNO

Background

Check

Fornece
InNformacaoes
cadastrais,
criminais €
financeiras de uma
PEessoa

SIM Swap
Funcionalidade de

consulta ao bureau
para verificar
tempo de ativacdo
do SIM Card (Chip)
para uma linha
telefoOnica

Decisao
Sugere uma
decisdo para a
fransacao com
base Nnos resultados
j& obtidos

Olearlale
y leal Sale

Fﬁ@
4,

Device ID
Tecnologia de
identificacdo de
dispositivos e
reconhecimento de
padroes de
comportfamento



ClearSale

Documen

2FA Score toscopia
Device

Histdrico @

L\

Human Touch

Flexivel, segura e personalizavel

Modularizacao

regras

Ende
reco \

Score de
Fraude

Biometria
facial

Data Lake
ClearSale

Attack Prevention Team

Score
Bio
meétrico

OCR

Solucoes ‘
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Informacoes Importantes (> ClearSale

Materiais el

Apresentagao Oficial: Link Guia de Backtest: Link

Proposta Comercial: Salesforce Proposta Tecnica: Link

Kit Comercial BCheck:

‘ \ ’

Precificacao: Salesforce

Documentacao (Clear Docs): Link

Manual:; Link

Kit Comercial Bio:

FAQ: Link



https://docs.google.com/presentation/d/1fFUS7qRXmO_bdMvCPYk-d_zBdDCnSosq/edit?usp=sharing&ouid=102128342786965429223&rtpof=true&sd=true
https://api.clearsale.com.br/docs/home/plataforma-datatrust
https://docs.google.com/presentation/d/1eKibqawm6wTMlYvV1JCk7caYffy5c7j4a4uAy3IMaMo/edit#slide=id.g13b699bfc15_0_336
https://clearsale.zendesk.com/hc/pt-br/articles/12900596496027-Processo-de-Backtest-Plataforma-Data-Trust
https://docs.google.com/document/d/1b1PnEM7Ngock6n8bjor5RGZ9nn_RKb-6/edit
https://api.clearsale.com.br/docs/home/plataforma-datatrust
https://docs.google.com/presentation/d/1CRujy33fjehjQPalFwEwRNR5odvKbe9COdlP47AhAUE/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/presentation/d/1wAqc_-CZPg0gsmGuMpqP0PqjU0a0UWMUZwh057o1X9k/edit?usp=sharing
https://clearsale.zendesk.com/hc/pt-br/categories/9118867901467-Plataforma-Data-Trust
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Data Trust
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O que &
Data Trust

F uma solucdo que utiliza alta
tecnologia e Big Data para analisar
cadastros de forma inteligente,
refornando os insumos necessarios
para proteger bons clientes e
melhorar seus indicadores.
Oferecemos uma experiencia de
onboarding 100% digital, de maneira
segura e sem prejudicar a
experiéncia do usuario. Trata-se de
uma solucao legada sem previsao de
evolucao.

CLASSIFICACAO: DOCUMENTO INTERNO



O gque a solucao oferece
Componentes

7

791615
fg O\

Score de Fraude
Sinaliza a propensdo
a fraude.
Quanto maior o
Score, maior o risco.

Insights
Fornece insights
positivos, alertas
e confiabilidade

do dado

CLASSIFICACAO: DOCUMENTO INTERNO

® @

Rating
Indica a forca
do vinculo entre
0s dados
enviados

y ClearSale

2FA

Token
Com o poder da nossa

base podemos validar
OS numeros de

telefone e email para

confirmar se o cliente
e quem diz ser
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Comparativo FUNCIONALIDADE | MODULOS

Composicao Modular

e ®
FunCIanIqudes Precificacao Modular % &\,/l/
Consulta Individual & &
Consulta em Lote Vv v
Data Trust um novo Aplicagdo Web & v

produ’ro estamos em Pesquisa de Transacdes Interface + API Interface + API
' - Exportacao de Transacdes o &
cons’ran’re eVO|U(;CIO c Timeline de Acompanhamento & &
melhoria de Device Fingerprint y y
f : lUSE Score de Fraude v v
performance e inclusdo | %/,/ v
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Data Trust

http://api.clearsale.com.br/docs/home/data-trust

Inputs

< CPF /

<

CEL

Retorno nao modular

Score de
fraude

Ratings

CLASSIFICACAO: DOCUMENTO INTERNO

L

BJe)

< EMAIL

€

Insights

-

< CEP /

2FA e Token
SMS|E-mail

Plataforma Data Trust

http://api.clearsale.com.br/docs/home/plataforma-datatrust

v ClearSale

Inputs

< CPF <

Score de
fraude

2FA SMS | E-
mail | Whatsap

Token

CEL < EMAIL <

Ratings

@@

Background
Check

€
I

Insights

SIM Swap

CEP

. e \

e ol

A e s \/
N [
. L

\ Sy—u? /
1 e

Biometria

%

Documen-
foscopia

r 2
~<DEVICE
\ /

-<

FOTO >

Decisdo

A

7

&

Device ID


http://api.clearsale.com.br/docs/home/plataforma-datatrust
http://api.clearsale.com.br/docs/home/data-trust

() ClearSale

Cronograma
Proposta de Desativacao

2023 A definir A definir A definir
2023 2023 2023
O O O O
- . - - , Desativagcao do
Apresentacao da Comunicacg¢ao de Interrupg¢ao de Updates Suporte reduzido para oroduto
Plataforma Data Trust descontinuacdo do da plataforma manter sistema
(vantagens) produto operando

Recomendacao

e Realizacao de apresentacao das vantagens dos novos componentes da Plataforma.
e ApOIO NO processo de transicao

o  Transicao de usuarios da interface.
e Migracao para a Plataforma DataTrust até completa desativacao do produto

o  Produto mais completo com maior acuracidade e iInsumos para decisao
CLASSIFICACAO: DOCUMENTO INTERNO
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nteligence to move

FFR
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O que &
FFR

O Financial Fraud Rad

ar é um

antifraude por APl gue atribui
indice a fransacdo, analiso
dados comportamentais e

fornece score e repor

s, |[dedl

para bancos, fintfechs,
financeiras, administradoras de
cartoes e cooperativas de
credito. Trata-se de uma
solugcao legada sem previsao

de evolucao.

CLASSIFICACAO: DOCUMENTO INTERNO

) ClearSale

Score Clearsale

Background ClearSale:
18 anos de experiéncia

Behavior
Analytics Attack alerts

e E um modelo estatistico com indice de 0 a 100

o Quanto maior a pontuacdo (score), maior a propensdo a
fraude de subscricao digital

e Behavior analytics (Fingerprint + mapper + profiler)

e Reports podem fornecer até 7 varidveis negativas e 3 variaveis
positivas

e Attack alerts podem fornecer até 3 varidveis relacionadas a
ataque



y ClearSale

Financial Fraud Radar

http://api.clearsale.com.br/docs/financial/fraud

Plataforma Data Trust
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) ClearSale

¢ lbimaenr o - ’
ntetigence 1o move

Cronograma
Proposta de Desativacao

A definir A definir A definir A definir
2023 2023 2023 2023
O O O O
- . - - , Desativagcao do
Apresentacao de Comunicacg¢ao de Interrupg¢ao de Updates Suporte reduzido para oroduto
backtest (quando descontinuacdo do da plataforma manter sistema
solicitado pelo cliente, produto operando

exemplo Banco ABC)

Recomendacao

e Realizacao de backtest para apresentacao das vantagens dos componentes.
e ApOoIO NO processo de transicao.
e Migracao para a Plataforma DataTrust até completa desativacao do produto
o  Produto mais completo com maior acuracidade e iInsumos para decisao

CLASSIFICACAO: DOCUMENTO CONFIDENCIAL


https://drive.google.com/file/d/1myEHJGYtJsEJzNVyXzjONyoPPVb_0kym/view?usp=sharing
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y ClearSale

O gue &
Mobile Trust

O Mobile Trust € um produto que fraz
uma camada de protecao gque conto
com a forca do nosso big data para
fornecer, em tempo redl, rating e Insights
pOoSsItivos e negativos sobre os dados de
CPF + celular do usudrio final do cliente.
Ele fornece as informacdes necessarias
para uma melhor decisdo de
aprovacao ou reprovacao.Trata-se de
uma solucao legada sem previsao de
evolucao.

MobDileTrust
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Mobile Trust

http://api.clearsale.com.br/docs/financial/fraud
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ntetigence 1o move

Cronograma
Proposta de Desativacao

Outubro QOutubro A definir A definir
2022 2022 2023 2023
O O O O
- . - - , Desativagcao do
Apresentacdao de Comunicag¢ao de Interrupgao de Updates Suporte reduzido para oroduto
backiest descontinuacdo do da plataforma manter sistema
(Estudo proativo para produto operando

apresentar as
vantagens de
Migracao)

Recomendacao

e Realizacao de backtest para apresentacao das vantagens dos componentes.
o  ApoIo NO processo de transicaoc e comunicacao.
e Migracao para a Plataforma DataTrust até completa desativacao do produto
o  Produto mais completo com maior acuracidade e iInsumos para decisao

CLASSIFICACAO: DOCUMENTO CONFIDENCIAL


https://drive.google.com/file/d/1s1_T-uN8RKgJ1N0uzL_F596w28LNe6tg/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1s1_T-uN8RKgJ1N0uzL_F596w28LNe6tg/view?usp=sharing

() ClearSale

ntelligence to move

Material de Apolo
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y ClearSale

Estrategias
Acoes realizadas

Mapeamento da jornada de

Migracdo, com a andlise das =

Acoes € Passos Necessarios @M_H e it (e s |
PAra gue uma migracao = e B T T mee e immer e e e
ocorra (desde o - = DEEEES EFEEISIEE
comunicagcao como cliente =~ - i

até as necessidades técnicas e

nossos ohstaculos?

Dores, Necessidades e

de desenvolvimento). Neste . .. == = E
caso, chegamos & P = =

conclus@o que o processo € | = =

semelhante a uma nova

entrada.

T T T T T T T T ISR il



https://miro.com/app/board/uXjVPfLvBCA=/?share_link_id=720006427243

ClearSale
Estratégias

Acoes realizadas ~
Manutencao do Preco

Como existe diferenca de preco entre os produtos,
conseguimos Manutencao de precos (combo score, ratings,
iInsights, 2FA e Token usados no DT v1 igual na PDT).

Mensagem Interface

Inserimos uma mensagem de aviso sobre a descontfinuidade
do Data Trust v1 na interface web (para 5 clientes).
ldentificamos que a pessoa que acessa a interface ndo € o
responsavel pela negociacdo da migracdo.

E-mail
Houve a tentativa de envio de e-mail com o aviso sobre a
descontibuidade do Data Trust v1, porém dada a

possibilidade de contatos desatualizados e criacdo da
comunicacdo, NAO prosseguimaos.
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5] PO o I e
| ClearsSale

Estrategias
Acoes realizadas

Algumas acoes j& foram e ! Q

INniciadas, como © aviso No

SalesForce de alerta para a

venda do Data Trust v i

(com Incenfivo para a I T B

froca pela Plataforma).
Em breve queremos retirar
a possibilidade de venda
do Data Trust.




ClearSale

MIgracao
Pontos de atencao

Com o foco em
indicadores e NPS,
visando o trabalho
com enfidades que
podem trazer dores
ainda ndo resolvidas,
NAO CoNseguiMmaos
identificar pesquisas
com oS produtos
legados e ndo foi
possivel identificar o
cliente via suporte.

CLASSIFICACAO: DOCUMENTO INTERNO

(s

Sabe-se que incentivos
financeiros, como a
oferta de migracao
sem aumento de
custos, ndo é
vantajoso para a
equipe comercial. Mas
precisamos focar
nessa equivalencia de
precos para o
MIgracao ser
vantajosa.

Jo .

Necessario
aprofundamento em
estudos para andlise
de complexidade
técnica para o
MIgracao entre os
clintesxprodutos, alem
de um levantamento
técnico comparativo
(ex.: seguranca). O
cliente precisa trazer
para nos.

Necessidade de
mapear e direcionar
As comunicacoes
acerca do
encerramento de
produtos, atrelada a
necessidade de
Migracao. Esse foco
em Ccomunicacao
faz-se necessario
paAra gque NAo
tenhamos churn
neste processo.



.
Migracao
Aprendizados

Como estratégia da
companhia para o
ano de 2023, femos
como objetivo @
migracao dos clientes
que utilizam produtos
legados para a
Plataforma. Com isso,
oficialmente nao
teremos mais
evolucoes e/ou
melhorias no Data Trust
vl (mesmo que a
pedido de clientes
estratégicos).

CLASSIFICACAO: DOCUMENTO INTERNO

Pensando no processo
de reducdo de custos
para a companhia,
estd em estudo a
possibilidade de
desabilitar
funcionalidades ou
restringir suporte
(desde que ndo afete

diretamente o cliente).

Vamos manter o
produto operacional,
mas como dito
anteriormente, sem
evolucoes.

Em andlise junto ao
time técnico da
ClearSale esta o
possibilidade de
ajudarmos os

clientes no processo,

a partir de
desenvolvimentos
INfernos que
redirecionam as
requisicoes para a
Plataforma (em
estudo de
viabilidade).

Precisamos investir na
comuhica¢cao com os
clientes sobre a
necessidade de
migrag¢ao (visando @
descontinuidade do
produto legado),
sempre com o foco de
apresentar as
vantagens da
Plataforma
(funcionalidades e
desempenho).



() ClearSale

ntelligence to

PI’ODOSTO de PlO ﬂO de Ogao Para informagoes sobre os clientes, clique aqui
Data Trust

Clientes Tech Touch: Até RS50k/més

e 106 clientes
e Comunicacao massificada: acdo de aviso de suspensdo de

atualizacao do produto e sua descontfinuidade e possibilidades de

manutencdo de preco dos componentes utilizados no DTv .
o Precisamos de atuacdo de CS para planejamento de

comunicacqao

Clientes Farmer (Mid Touch): De R$50k/meés e >R$100k/mes

e 12 clientes
e Comunicacdo mais proxima ao cliente, apresentando valor agregado (mais

componentes) e possibilidades de manutencdo de preco dos componentes

do DT vl
o Precisamos de atuacdo de CS para planejamento de acdoes

CLASSIFICACAO: DOCUMENTO INTERNO ‘

Clientes Private (High Touch): De RS$S500k/més até RSTM/més

e 02 clientes
e Atuacdo proativa com a utilizacdo de estudos (vantagens) para incentfivar a migracdo e

possibilidades de manutentacdo de preco dos componentes do DT v

o Up sell: novos mdédulos como vantagem
o Precisamos de atuacdo de CS para planejamento de acoes



https://docs.google.com/spreadsheets/d/1NX8HOtImKDH9qhD9PwJszCaBr4PKKYScz_L_nnjLYS8/edit?usp=sharing

() ClearSale

T T T - g
ntelligence 1o mMove

Segmentacao
Data Trust

Clientes Tech Touch: Ate RS50k/meés
e 106 clientes
o ~85 faturam até R$10k
o Ndao identificamos clientes com maior ou menor incidéncia de
chamados
o Nao idenftificamos respostas de NPS

Clientes Farmer (Mid Touch): De R$50k/meés e >R$100k/mes

e 12 clientes
o Maior incidéncia de chamados: Banco Carrefour e Serasa
o NPS: Apesar de promotor, Serasa traz como comentario preco alto da
solucdo

CLASSIFICACAO: DOCUMENTO INTERNO ‘

Clientes Private (High Touch): De RS$S500k/més até RSTM/més

e 02 clientes
o Banco BMG: atendimento constante via suporte
o Banco Pan: detrator no NPS (comercial e suporte)




@ Clear>ale

iIntelligence to move_
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