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CARTA DO CEO

Caros investidores,

Esperamos que todos estejam bem.

Passadas as acoes de aniversario, estamos atualizando resultados e as
principals movimentacoes da empresa nesse primeiro semestre. Nosso
plano de reestruturacao esta chegando ao fim com a finalizacao do
ultimo sprint de acdes que vao se encerrar em outubro desse ano.
Acreditamos que a parte mais densa e pesada ficou para tras. E mesmo
com num mercado que ainda apresenta alguns desafios estruturais,
precisamos comemorar muito a conquista do Ebitda positivo depois de
2,5 anos muito dificeis pds pandemia.

Estamos mais leves.

Estamos mais coesos.

E estamos muito motivados para retomar nosso caminho de
crescimento. E contamos cada vez mais com vocés nessa jornada.

Vamos juntos?

|

Douglas Salvador

CEO Caixa da Alegria
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1.0 NOSSO PROJETO DE REESTRUTURACAO ESTA CHEGANDO AO FIM

Reestruturar nao € uma tarefa facil. Muito menos gostosa. Sao decisdes quase sempre dificeis e que levam um
tempo de acomodacdo. Foram longos 18 meses nos quais executamos mais de 62 agcoes que visavam
a melhoria da nossa operacao e dos resultados gerais do nosso negocio. Nesse més de agosto

encerramos oficialmente esse ciclo com um ultimo Sprint de ajustes que levarao dois meses.

Qual eram os nossos objetivos?

Tinhamos dois objetivos principais.

O primeiro: mudar o drive estratégico da empresa focando na rentabilidade da operacdo em detrimento de
crescimento a qualguer custo.

O segundo: deixar a estrutura enxuta e com processos otimizados visando um crescimento sustentavel e com

geracao de resultado.

E para onde vamos agora?
Com os cistos saneados e a operacao lucrativa, vamos focar cada vez mais na consolidacao do nosso clube de
assinaturas, elegendo esse produto como estratégico nessa nova fase. Queremos chegar rapidamente na

marca de 10.000 assinantes qu eval nos levar a um resultado financeiro ainda melhor!



2. DEFINICAO DE FOCO E CLAREZA NA ESTRATEGIA

/

Porgue estamos falando disso em nosso report? Porque todos os ajustes
que fizemos estavam alinhadas com uma definicao estratégica.
Antes éramos um “site de cervejas que tinha um clube de assinatura”.

Agora “somos um clube de assinaturas que vende cervejas para os socios”.

Perceberam a diferenca?

Pode parecer sutil mas € muito diferente e define com clareza o norte do
que precisamos fazer.

O foco é 100% no assinante. Todas as vantagens e todos os beneficios do
negocio precisam estar focadas no assinante. Ele é o centro do negdcio.

Um dos principais projetos nessa nova fase € melhorar consistentemente

a experiéncia dos membros do clube de assinatura. Precisamos melhorar

o0 atendimento e a percepcao de valor para diminuir nosso churn e

aumentar o life time value desses clientes na base.




J. CRESCIMENTO DE MARGENS

38%

Um dos principais ganhos que tivemos no periodo foi a 31%
30%

recomposicao das margens dos nossos dois principais produtos:

a venda avulsa Spot e os produtos de Assinatura. 23%
(o]

Nos produtos spot fizemos 3 mudancas crucias:
1) Nova politica de precificacao aumentando as margens

Nna venda dos nao assinantes

2) Diminuigao dos subsidios de frete, Assinantes Na&o Assinantes Assinantes Na&o Assinantes
3) Renegociagao dos contratos de entrega com transportadores,
2022 a 2023 2024 - hoje
Margem média Margem média

Nos produtos de assinatura também mexemos
1) Reajuste médio de 5% nos produtos,
2) Renegociacao nos precos de producao com cervejarias,

3) Reajuste em tabelas de frete diminuindo os subsidios,




4. CRESCIMENTO DE ROI NAS CAMPANHAS SPOT

Mudamos radicalmente nossa forma de
Investir em performance.

Antes apostavamos em uma estratégia de
campanhas de clique e video view com o
objetivo de aumentar e esquentar a boca do
funil (campanhas de reconhecimento com o
objetivo de criar novos publicos).

No Facebook mudamos o foco para
campanhas de conversao apostando em
capilaridade, na forca das marcas com ofertas
exclusivas.

E em Google apostamos em campanhas
P/Max (shopping) com foco na Curva AB de

produtos mais buscado.

EVOLUCAO DE ROI

16,57

6,29

1Q2023

2Q2023

3Q2023

4Q2023 1Q2024 2Q2024 3Q2024 4Q2024 JAN/25

FEV/25

MAR/25

ABR/25

RESULTADOS:
1. Maior qualificacao de publico,
2. Menores dispersoes de investimento,

3. Menores custos de conversao,

(*) ROI = retorno sobre investimentos




5. DIMINUICAO DO CAC NAS CAPTACOES DE ASSINATURA

Na parte da captacao de assinaturas
otimizamos 0 NOSSo Investimento

mudando trés pontos principais:

1. A adocao de estratégias promocionais para
diminui a friccao,

2. Aposta em campanhas de conversao no Meta
3. Criacao de fluxos automatizados de CRM para

aproveitar melhor o fluxo,

RESULTADOS:
1. Maior qualificacao de publico,
2. Menores dispersoes de investimento,

3. Menores custos de conversao,

(*) CAC = custo de captagao

Evolucao de custo de aquisicao trimestral

R$126.000,00
R$124.000,00
R$122.000,00
R$120.000,00
R$118.000,00

R$116.000,00

R$114.163,00 R$114.364,00

R$114.000,00

R$112.104,00

R$112.000,00

. Investimento

. Custo de Aquisicao

R$124.582,00 ., 23.772,00

R$110.000,00

R$108.000,00

R$106.000,00

R$104.000,00

Q1 2024 Q2 2024 Q3 2024

Q4 2024 MAIO 2025




6. REDUGKO DAS DESPESAS E OTIMIZACAD DAS OPERACAO

Além do ganho de margem e das otimizacoes de
Investimento, era imprescindivel enxugar a operacgao
para gerar caixa. Tivemos que abrir mao de alguns
projetos que apostavamos, € verdade, mas optamaos
por focar na qualificacao das receitas que tinhamos

para conseguir gerar resultados.

A§C~)E5 QUE DESENVOLVEMOS:

1. Terceirizacao da producao (transformacao

de um custo fixo em um custo variavel)

2. Renegociacao geral de todos os contratos,

3. Readequacao de todos os times produtivos,
4. Terceirizacao de projetos de Tl (buy or build),
5. Mudancas nos formatos de contratacao

de terceiros

EVOLUCAO SEMESTRAL DE DESPESA

R$1.469.716.90

152021

R$1.816.783.47

R$1.697.412.57
R$1.633.223.14

R$1.590.229.53
R$1.433.072.0

R$1.170.798.55

252021 152022 252022 152023 252023 152024

R$889.825.02

252024

R$660.043.00

152025




1.GOMO ESTAMOS HOJE?

7,91MM
EVOLUGCAO 7:24MM
RECEITA
TR 5,00MM
EVOLUCAO b ke
OVERVIEW DOS GRANDES INDICADORES Ton AL
O ganho de margens nos dois produtos,
somado ao aumento de eficiéncia nas 0,30MM
campanhas de performance e a diminuicao
152023 252023 152024 252024 152025 252025
das despesas equalizou o nosso resultado. [~ ---------- B el @ = Enae \ abelet i o - @ s @ ==
Chegamos ao break even no comeco
do ano e estamos trabalhando
gradualmente para ganhar 1 pto
percentual de ebitda por meés.
Nossas proximas metas?
Com os ultimos ajustes gue estamos fazendo 3 : yici 95 A . s )
e $) - Q.= & oull
gqueremos chegar a 9,5% de ebitda. E com o Pl - . IR - = el =
: - RECEITA BRUTA RECEITA BRUTA MARGEM DE DESPESA CAPTACOES DE EBITDA
crescimento em assinaturas queremaos = :
= ASSINATURA VENDA AVULSA CONTRIBUICAO MEDIA NOVAS 90 DIAS

chegar em 14% nos proximos 12 meses. 530k/mﬁ8 275k/m§8 26% "5k/més 425/més 6552%




. VISAO GERAL DO PRIMEIRO SEMESTRE 2025

EVOLUCAO DE RECEITA BRUTA EVOLUCAO DE MARGENS DE CONTRIBUICAO
6,52%
5,79% 38,92%
5,13% 5,42% 38,50%
38,01%
3,89%

2,75% 37,11%

I I I I I 36,69% 26,859
JAN FEV MAR ABR MAI JUN JAN FEV MAR ABR MAI JUN

EVOLUGCAO DE DESPESAS EVOLUCAO DE EBITDA
R$ 152.135 6,52%

R$ 131.414 5,79%
R$ 124.220 R4 121.839 R$ 120.230 R$ 118.823 5,13% 5,42%
3,89%
2,75% I
JAN FEV MAR ABR MAI JUN FEV MAR ABR MAI

JAN JUN




PARA ONDE ESTAMOS INDO
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9. ACELERACAO DE INVESTIMENTOS EM MIDIA DIGITAL

= < —
. ] \ Anincios [ @ Ciube doMsite- Novo (15 \ Portuaclod busalizade 18 € minetos. | £ Descartar rascunhos | [T TR ol
Demoramos muitos meses para criar a nossa =
maquina de performance. Internalizamos a S

A = e E g g = s | C:lmpanh-.'l EE Conjuntos
gestao das midias digitais e entendemos que ISso

era core do nosso negocio. O resultado? Aumento

de ROl e diminuicao de CAC.

Testamos muitos caminhos até chegar num
modelo viavel.

Estamos prontos para aumentar gradualmente

| & Caixa da Alegria

os investimentos na geracao de fluxo em forma mais delciosa de conhecer vérios

olulos de CEMYE]aS ESeTEdls

Facebook e Instagram.
E estratégia que apostamos: um equilibrio entre
comunicacao feita pela nossa marca com a

comunicacao de influenciadores.




10. ESTRATEGIAS DE CHAT COMMERCE

Nossa maquina de performance tem diversas etapas.

ETAPA ETAPA
DE TRAFEGO DE CONVERSAO PEDIDO
qgqueremaos investir em comunicacao mais inteligente para  PERFORMANCE/CONTEUDO P DD

A primeira € a de geracao de fluxo. Nessa etapa

aumentar o CTR e melhorar o custo do nosso trafego.

16

A segunda é o gue chamamos de retargeting. Ou

CAC: R$ 100,00
Life Time minimo: 12m
Margem: 35%

Automacoes
de retargeting

seja, aproveitar da melhor maneira possivel o fluxo

gerado com estratégias de CRM.

)

Decidimos voltar a trabalhar com o CRM Rd Station
CASHBACK

e estamos desenvolvendo integracdes que nos

Campanhas
remarketing

permitam capturar mais comportamentos dos

g N y A PEDIDO AVULSO
usuarios usando estratégias de chat commerce.

N §b

ManyChat

O que queremos?

ROI: 12,5
Margem: 34%

Conversar com mais gente.

Automacoes de contetido Agentes de L.A.

Tirar duvidas

Diminuir a friccao.

E vender mais assinaturas. : RD STAT'ON o ChatWOOt ZGiCI



|1. OTIMIZAR MEIOS DE PAGAMENTO

Estamos trabalhando fortemente para aumentar as

solucao nos pagamentos de assinatura. Além de

melhorias plugando solucdes de |A no processo de

menssageria para os assinantes inadimplentes,
estamos lancando em outubro a possibilidade S 1-.-.:'; b ¢ h  pix Automatico via Open Finance
de pix recorrente. AN s s ricion
Nossa expectativa € que o pix melhore o processo de
cobranca e diminua as fraudes de aquisicoes

utilizando cartoes virtuais.

b e I v O N VISA @ el
5, Q) P, O pi S il
o S / PicPay & M




12. FOCO EM CONTEUDO NAS REDES SOCIAIS

acaixadaalegria Seguindo Enviar mensagem

2.028 publicacbes 178 mil seguidores
; {Eaixa. da AIE:-gria .
No projeto de melhoria de Google Ads e Meta B ol Aok cocngolnd s e o s Stlomn o

scolha... mais
A linktr.ee/acaixadaalegria

Ads fizemos testes com diversos publicos e
aprendemos a olhar para as redes sociais de
forma estratégica. Nosso objetivo de curto R _ _ > =
prazo aqui é reaquecer essa base o -
aumentando o engajamento dos nossos
seguidores para, num segundo momento,
buscar estratégias collab.

Tﬂ:aﬁtﬁ

Vamos priorizar também esse canal como um @Eﬁﬁ?m@%ﬁmm

canal estratégico para captar assinaturas e criar

O conceito da Caixa da Alegria como um

antidoto contra as chatices do mundo.




3. 0S PLANOS DE CURTO PRAZD

O QUE VAMOS FAZER COM A CAIXA DA ALEGRIA

INDICADORES AONDE ESTAMOS HOJE? AONDE QUEREMOS CHEGAR?
(médias mensais nos Gltimos 12 meses) (médias mensais pés investimento)

Investimento R$ 38.000,00 R$ 116.000,00

Canais Insta | Google | E-mail Insta | Google | E-mail | Youtube | Influencers | WhatsApp

Alcance (Pessoas alcancadas) 778.600 2.208.724

CPM (custo por mil impactos) 11,96 11,96

CTR (taxa de eficiéncia da comunicacso) 0,61% 0,80%

Fluxo (fluxo mensal nas pag. de assinatura) 28.202 80.836

Custo por fluxo R$ 1,347 R$ 1,435

Taxa de conversao 1,64% 1,64%

Assinaturas totais 6.200 14.698

Receita Bruta (més) R$ 800.000,00 1.886.423,00

Ebitda 3,8% 11,59%




14, PROJECAD DE CRESCIMENTO

O QUE VAMOS FAZER COM A CAIXA DA ALEGRIA

RECEITA
$1.873k BRUTA
peape ok .7‘0fl_k ________ ® MENSAL
/,0*"’/ 14558 NUMERO DE
e 1331_6 _________ o ASSINATURAS
$1.225k - - 11510/,,——”‘ ATIVAS

EBTDA (%)

INVESTIMENTO
POR QUARTER

01 Q2 | Q2 Q3 |

ANO 1 ANO 2
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