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KONFERENCJA DOTYCZACA WSKAZNIKOW OPERACYJNYCH
ZA 1l KWARTAL 2024 R.

Moderator:

Dziekuje Panstwu za cierpliwo$¢ i witam Was na konferencji TEXT na temat dyskusji KPI za
trzeci kwartat 24-25.

Obecnie wszystkie linie uczestnikdw sg wyciszone. Format rozmowy dzisiaj bedzie obejmowat
prezentacje zespotu Relacji Inwestorskich przez Marcina Droba i Lucje Kaseja, a nastepnie
sesje pytan i odpowiedzi.

Obecny webinar jest w jezyku polskim, zatem o godzinie 15 bedziemy powtarza¢ po angielsku.
Prosze Panstwa, aby przekaza¢ gtos panu Marcinie Drobie z Relacji Inwestorskich. Prosze
bardzo.

Marcin Droba:
Dzien dobry Panstwu. Dziekujemy za duze zainteresowanie spotkaniem z nami na samym
poczatku roku.

Chciatbym zacza¢ tez od podziekowan dla tych przedstawicieli instytucji, ktérzy ocenili nas w
badaniu EXTEL.

Zadebiutowalismy w tym rankingu w czotéwce, w top 10 wérdd polskich zespotdw IR, co jest
oczywiscie dla nas bardzo mitym wyrdznieniem, zwtaszcza, ze nie ma co ukrywac.

Czesto relacje inwestorskie ocenia sie takze przez pryzmat kursu akcji.

Dziekujemy wiec i zachecamy polskie instytucje do brania udziatu w tym badaniu.

My sami na przyktad wiasnie zagtosowaliSmy na najlepszych, naszym zdaniem, analitykow sell-
side.

Omdéwimy dzi§ oczywiscie dane, ktére opublikowaliSmy 3 stycznia i postaramy sie szybko
powiedzie¢, gdzie jesteSmy z realizacjg naszej strategii budowy suite.



Dla przypomnienia, jestesmy spotka, ktora nazywa sie TEXT.

W kwietniu minie 11 lat od haszego debiutu na GPW.

Dziatamy w modelu SaaS.Na rynku globalnym oferujemy nasze produkty LiveChat, Chatbot,
Helpdesk, KnowledgeBase i OpenWidget.

Pracujemy tez nad kolejnymi produktami, natomiast naszym strategicznym celem jest
stworzenie oferty typu suite.

Na czym polega réznica?

Dzis kazdy nasz produkt adresuje pewne wyzwanie, przed ktérym stojg firmy. W przypadku
LiveChat to monetyzacja i komunikacja online, Chatbot to automatyzacja, Helpdesk budowa
procesu obstugi klienta itd.

Suite bedzie adresowac¢ caty obszar komunikacji, customer service itd.

Jak zwykle zaczynamy omowienie KPIs od ptatnosci otrzymanych w trakcie kwartatu. Jak
Panstwo wiecie, to juz nie sg przychody, tak jak to byto jakis czas temu. Tu ptatnosci roczne sg
rozpoznawane w kolejnych kwartatach. | to wtasnie ptatnosci roczne, a raczej ich mniejszy
udziat w tym kwartale, odpowiadajg za ten stosunkowo staby wynik.

Tylko 0,4% zrostu rok do roku i ponad 6% spadkdéw w stosunku do poprzedniego kwartatu.

Czy to powdd do zmartwienia? Troche tak, ale tez pamietajmy, ze przychody za ten kwartat,
ktore zostang zaraportowane, bedg miaty wsparcie w fakcie, ze rozpoznamy w tym kwartale tez
przychody za ptatnosci roczne uzyskane w poprzednich kwartatach.

Liczymy tez, ze w kolejnych kwartatach wrdocimy do wyzszego udziatu ptatnosci rocznych.
Prosze tez zwrdci¢ uwage na to, ze w teorii MRR i ptatnosci powinny rosng¢ w podobnym
tempie, a ostatnie kwartaty to zdecydowanie lepsze dynamiki ptatnosci i stabsze MRR-u. W tym
kwartale to sie odwrdcito i by¢ moze prawdopodobnie tez mamy do czynienia z takim
wyréwnaniem miedzy tymi wskaznikami w dtuzszej perspektywie.

Nastepny slajd dotyczy MRR i on ham przynosi dobre wiadomos$ci. MRR wyniést 7,10 miliona
dolaréw. Oznacza to wzrost 0 0,9% do poprzedniego kwartatu i 9,4% wzrostu rok do roku.

Przypomnijmy, ze w poprzednim kwartale roczny wzrost wyniost 8,8%, wiec mamy tu poprawe,
co na pewno cieszy. MRR nie uwzglednia pewnych ptatnos$ci, jak na przyktad za dodatkowe
czaty ChatBot lub ptatno$ci za wykorzystanie API. Z ich uwzglednieniem ten wynik bytby troche
lepszy, a dynamika kwartat do kwartatu wyniostaby rowny procent.

| to oczywiscie najbardziej kontrowersyjny slajd na dzi$. Ten wzrost MRR, o ktérym méwie,
zostat uzyskany pomimo duzego, kolejnego spadku liczby klientdw produktu LiveChat. Na
poziomie netto LiveChat stracit w kwartale 907 klientéw.



To oczywiscie bardzo staby wynik, ktory wynika zaréwno z wysokiego customer churn w tym
okresie, jak i stabszej akwizycji nowych klientéw. To ostanie dotyczy gtdwnie grudnia, troche
wyzszy churn tez.

W zasadzie do potowy grudnia liczylismy, ze ten wynik bedzie troche lepszy. Pomimo to
chciatbym podkresli¢, ze w grudniu, czyli w tym bardzo, bardzo stabym miesigcu, jesli chodzi o
liczbe klientow, MRR generowany przez LiveChat wzrést. To efekt dwoch czynnikéw. Bardzo
mocnej do sprzedazy, ale tez struktury customer churn, ktéry nadal najwyzszy jest w grupie
zdecydowanie najmniejszych klientéw, zwtaszcza tych z regionu Azji.

Na tym slajdzie widzimy, jak startowat sie¢ ARPL LiveChat. Wida¢, ze pozytywny trend jest
stabilny i mocny. W trakcie kwartatu ARPL wzrést o prawie 5 dolaréw. To przede wszystkim
zastuga dobrej do sprzedazy, czyli nie tyle wiekszych klientéw w tym kwartale, nowych, ale
dosprzedazy bardzo zdrowej w tym okresie.

Przechodzimy do ChatBot. Tutaj liczba klientow przekroczyta 3 tysigce i zwtaszcza pazdziernik
byt bardzo dobrym miesigcem dla tego produktu. Potem bylo troche stabiej, ale generalnie tez
ten kwartat przyniést duzg poprawe w stosunku do poprzedniego i oczywiscie liczymy,

ze ta poprawa bedzie kontynuowana.

Troche gorsze wiadomosci dotyczg ARPL tego produktu. Tu mamy pewien spadek, ktéry jest
efektem przede wszystkim promocji, zgodnie z ktorg jesli klient kupi produkt w pierwszych
trzech dniach triala za pierwszy miesigc, zaptaci tylko jednego dolara. Wida¢ tg promocje na
ARPL, ale przede wszystkim tez wida¢ jg bardzo wyraznie na initial ARPL. Tutaj juz tradycyjnie
na tym slajdzie pokazujemy tez wptyw dodatkowych czatéw na ARPL Chatbota. Ich normalnie
nie uimujemy w MRR-ze, nie ujmujemy ich w ARPL. Te dodatkowe czaty dodajg w tej chwili
okoto 30 dolaréw do tego wskaznika.

Dwa kolejne slajdy sg poswiecone produktowi HelpDesk i tak naprawde moglibysmy je
zatytutowac¢ ,tylko dobre wiadomosci”. Tutaj wzrost liczby klientéw przyspiesza,
ale to nie koniec tych wiadomosci. ARPL wzrdst o0 9% w ciggu tego jednego kwartatu.

Podsumowujgc, wzrost MRR-u 0 9,4% rok do roku do 7,10 miliona dolaréw versus 8,8% w
poprzednim kwartale, 0,9% kwartat do kwartatu. Jest to efekt tego, ze wzrost ARPL skutecznie
zréwnowazyt strate liczby klientéw LiveChat.

Wzrost ptatnosci tylko o 0,4% rok do roku i spadek kwartalny, co nie jest czyms niezwyktym,
jesli sie popatrzy na naszg historie. Przede wszystkim jest to efekt nizszego udziatu ptatnoéci
rocznych w tym kwartale.

Wysoki customer churn i staba akwizycja nowych klientéw skutkowata spadkiem liczby klientow
live chat o 907 netto w tym kwartale, z czego strata 550 klientéw przypada na grudzien.

Mimo to nawet w tym bardzo stabym grudniu LiveChat zwiekszat swéj MRR. Customer churn
LiveChat w kwartale przekraczat 4%.



Najwyzszy churn byt w grupie mniejszych klientéw, zwtaszcza z regionu Azji.

Tak naprawde kluczowy amerykanski rynek byt powodem do takiego pewnego zadowolenia.
Tam churn jest o 1 punkt procentowy niz srednia dla catej bazy i to jest trend, ktéry utrzymuje
sie juz od dawna.

Dos¢ stabilne, niskie jesli chodzi o udziat w cato$ci, ciggle przychody z API, natomiast tutaj tak
naprawde API ma by¢ czescig catego naszego rozwigzania. Poprzez APl bedziemy tez na
przyktad monetyzowac¢ jeden z naszych kolejnych produktow.

Szybko na koniec kilka jeszcze stow o naszej strategii, o tym, co juz mowilismy.

Jak podkreslam, jestedmy w strategii budowy oferty typu suite. Tg podréz zaczeliSmy kilka lat
temu. Waznym punktem w tej historii byt rebranding naszej spéfki. Nie wiem, czy jesteSmy
doktadnie w potowie tej drogi, jak wida¢ na slajdzie, ale bardzo mocno przyspieszamy w
ostatnich miesigcach - tego suite'a praktycznie absolutnie jeszcze nie wida¢ w naszych
wynikach. Troche wida¢ po stronie naszych kosztéw, poniewaz w tej chwili przejSciowo ptacimy
wiecej za infrastrukture. Jestesmy podekscytowani kolejnymi miesigcami, ktére przyniosg nam
wazne wydarzenia zwigzane z budowg suite:

- to jest wprowadzenie globalnego billingu,

- wspOlny trial dla naszych produktow.

- zakohczymy tez oferowanie prostego natywnego systemu ticketowego w LiveChat

Zwigzane z tym sg nasze obecne dziatania. Zmiany w wykorzystywanej infrastrukturze
chmurowej, o ktérej méwitem, czy proces certyfikacji SOC.

Niezaleznie od budowy suite, to te dziatania powinny przetozy¢ sie znaczgco na nasze
mozliwosci pozyskiwania wiekszych klientéw w przysztosci.

Chciatbym tu jeszcze podsumowujgc wyniki powiedzieé, ze oczywiscie nie dziatamy w prozni.
Warunki rynkowe sie zmieniajg, zmieniajg sie mechanizmy akwizycji klientéw, do tego sie
dostosowujemy. Np. naszym nowym zrédtem pozyskania klientow jest np. chat GPT.

Wiekszos¢ SaaS-6w, w tym nasi konkurenci, albo bardzo podobne do nas spéfki, od dwdch lat
polega raczej na retencji przychodéw, a nie wzroscie liczby klientéw, jesli chodzi o wzrost. Czy
nawet wiele firm traci tych klientéw, to w duzej mierze jest zwigzane z sytuacjg gospodarczg w
USA. Mimo to spotki z dobrg retencjg przychodowg sg w stanie notowaé wzrost.

Bardzo dobry raport na ten temat, na temat sytuacji i zmian w segmencie SAS opublikowata
firma ChartMogul. Link do tego raportu jest publicznie dostepny. Ja sie nim podzielitem na
serwisie X. Jesli ktos chciatby sie zapozna¢ z tym raportem, prosimy o sygnat, podeslemy link.
ChartMogul na poczatku roku opublikowat swoje benchmarki dla branzy SaaS i cho¢ moze to
Panstwa zaskoczy, wypadamy nie najgorzej w kategorii customer retention rates. Nie jestesSmy
tam w top 25, ale tez wypadamy znacznie lepiej niz Mediana SaaS'6w monitorowanych przez
ChartMogul, Natomiast w kategorii revenue retention jesteSmy absolutnie w gérnej éwiartce
najlepszych globalnych SaaS'éw.



Podsumowujgc tg czes¢ prezentacji, jesli chodzi o to, co jest poza wynikami dziato sie u nas,
pierwsza zaliczka na poczet dywidendy zostata wyptacona 3 stycznia. Wiemy, ze jest ona juz na
koncie naszych akcjonariuszy i cieszymy sie z tego, ze mogliSmy sie podzieli¢ wyzszg niz przed
rokiem zaliczka.

Jesli chodzi o rozwoj produktowy, absolutnie koncentrujemy sie dzi$ na infrastrukturze,
na duzych zmianach infrastrukturalnych, zmianach w infrastrukturze cloud, na poprawie jakosci,
ktora jest w tym zwigzana i rozwigzywaniu roznego rodzaju probleméw naszych klientow.

Pracujemy nad dwoma nowymi produktami. W tej chwili produkt Workflows znajduje sie w
zamknietej becie. Produkt TeamChat w fazie wewnetrznych testéw.

Zorganizowalismy tez pierwszy event online dla naszych klientéw. Wiec o Context mozna sie
dowiedzie¢ na naszych stronach internetowych.

Takze w takich waznych dla nas rzeczy, nowa integracja miedzy LiveChat a ChatBot, ktéra
takze jest zwigzana z budowg suite tak naprawde.

Jesli chodzi o plany, to tu tak méwitem, global billing, shared trial experience i wylgczenie
natywnego systemu ticketingowego w LiveChat.

To sg wydarzenia, ktdre bedg miaty miejsce i zadziejg sie w najblizszych miesigcach.

Pracujemy, jak Pahstwo wiecie, nad certyfikatem SOC 2, ktéry powinien nam bardzo duzo daé,
jesli chodzi o mozliwoéci pozyskiwania wiekszych klientéw, zwtaszcza w Stanach.

Planujemy tez w tym roku wzmacnia¢ zespét sprzedazowy, ktéry powinien by¢ w stanie dziataé
Zz wiekszymi umowami, z wiekszymi klientami i by¢ skoncentrowany na rynku amerykanskim.

Wiemy, ze beda pytania dotyczgce kolejnych okreséw i uprzedzajgc przynajmniej czesé tych
pytan. Trudno nam dzis robi¢ deklaracje dotyczgce przysztosci. Nie jestesmy raczej
optymistami, jesli chodzi o wzrost liczby klientéw LiveChat w najblizszych miesigcach.

Réwnoczesnie potwierdzilismy nasz potencjat do dalszego zwiekszania ARPL.

Dziatania, o ktérych méwilismy, powinny nam pomoc w pozyskiwaniu wiekszych klientéw

i poprawieniu do sprzedazy nowszych produktow.

Global billing, jak shared trial experience, nowe mozliwosci zwigzane z infrastrukturg,
pierwsza certyfikacja SOC, to sg rzeczy, ktdére powinny sie wydarzy¢ w pierwszej potowie roku
i w tym obszarze jesteSmy optymistami.

Jestesmy optymistami tez, jesli chodzi o wptyw tych wydarzeh na nasz biznes.

Jednak, jak wiecie Panstwo, wszystkie stwierdzenia dotyczace przyszitosci,
tak zwane forward looking statement, sg zwigzane z dozg niepewnosci.



Przypominamy, Ze nie publikujemy prognozy. Rozwazamy jednak przedstawienie pewnych
celéw dotyczacych naszych KPIs. Rozmawiamy o tym wewnetrznie, nie obiecuje tego, ale
prowadzimy takie dyskusje, rozwazamy takg mozliwos¢. Jesli na to sie zdecydujemy,

to pewnie moglibysmy to potgczy¢ z publikacjg raportu rocznego.

| to wszystko z naszej strony. Dziekuje Panstwu za cierpliwos¢ i mozemy przejs¢ do Panstwa
pytan.

Moderator:

Super, dziekuje bardzo za prezentacje.

Przechodzimy teraz do czesci Q&A naszego spotkania.

Jesli majg Panstwo pytanie gtosowe,

prosimy nacisng¢ gwiazdke i 2 na telefonie.

Moga tez Panstwo rowniez zadawac pytanie tekstowe na czacie.
Widzimy pytanie od Pana Pawta Szpigiel,

mBank Securities, linia jest otwarta, prosze bardzo.

Pawet Szpigiel:

Ja chciatem sie zapytac o spadek liczby klientow na produkcie LiveChat.
Mozna prosi¢ o jakies$ szczegoty dotyczace tych klientow azjatyckich?
lle doktadnie tam byto klientow?

tucja Kaseja:

Dzien dobry Panstwu. Mam nadzieje, ze mnie stycha¢ dobrze.

Jesli chodzi o klientéw azjatyckich, to oni byli mniej wiecej odpowiedzialni za potowe tego
spadku klientéw w catym kwartale.

To, co jest charakterystyczne i to tez juz nie po raz pierwszy o tym méwimy, ci klienci sie
troszeczke inaczej zachowujg. Gtéwnym powodem, takg cechg, ktérg my widzimy w przypadku
tych klientéw jest to, ze subskrypcje sg anulowane poprzez niemoznos$¢ pobrania pieniedzy, to
znaczy na kartach kredytowych, ktére sg podpiete pod konkretne konta dostajemy komunikat
Insufficient Funds.

Znaczaco mniej klientdow rezygnuje z produktu poprzez opcje rezygnacji z ustugi w ramach
produktu. To zupetnie inaczej wyglgda w przypadku pozostatych lokalizacji geograficznie.

Jesli chodzi o tg drugg potowe, poza klientami z Azji, czy mozna sie podkresli¢ jakies
nowe trendy, ktore pojawily sie w niektdrych grupach klientow?

Nie obserwujemy niczego specyficznego, to znaczy oczywiscie ze wzgledu na to, ze blisko 30-
40% przychodéw jest ze Standéw Zjednoczonych, to automatycznie czes¢ tego churn'u to sg
klienci ze Standw i tutaj rzeczywiscie w grudniu, tak jak w poprzednich miesigcach,

ten churn znaczaco zblizyt sie do 3%, tak grudzienh byt troszeczke zwigkszony,



jesli chodzi o churn w Stanach, natomiast pozostali klienci poprzez wszystkie lokalizacje,
geografie, ktdre mamy, to tam nie ma jakich$ specjalnych trendéw ze wzgledu na klientéw
Z jednego regionu czy jednego panstwa.

Pawet Szpigiel:

Jasne, to jeszcze na koniec bym podpytat o tg czes¢ Stanéw Zjednoczonych,
ten zwiekszony churn wsréd klientéw.

Czy mozna powiedziec¢ o kilka stéw komentarza w tej kwestii?

tucja Kaseja:

Tutaj nie mamy jakiegos duzo wiekszego wgladu w te dane, tak zeby wskazac, czy cos
konkretnego sie na tym polu wydarzyto, natomiast to, co zazwyczaj widzimy, to w takim
roztozeniu tych klientow w przeciggu roku, no to grudzien jest tym takim momentem

troche czyszczenia subskrypciji i tez raczej klienci, jezeli dokupujg, no to dokupujg w okresie
wrzesien, pazdziernik. Po tym catym zwiekszonym okresie zwigzanym z Black Friday
Swigtecznym raczej w grudniu na przyktad ci klienci, ktérzy tylko sezonowo wchodzg,

czyli na jakis krotszy okres, to rezygnujg z ustugi.

Natomiast patrzgc na dane, nie mamy tutaj jakiegos konkretnego trendu, czy jakiej$ nowej
przyczyny, ktéra by sie pojawita, ktéra bytaby za to odpowiedzialna poza sezonowoscig.

Marcin Droba:

Ja moze tylko podkresle, ze churn Stanach wyglada catkiem niezle. Tutaj przez kilka miesiecy
byliSmy ponizej 3%, w grudniu minimalnie powyzej, co absolutnie nie jest niezwykte w zwigzku z
tymi powodami, o ktérych mowita Lucja. Ten wynik dla Stanéw jest o jakis punkt procentowy
lepszy niz dla sredniej w naszej bazie, wiec Stany zachowuja sie niezle.

Pawet Szpigiel:
Jeszcze zapomniatem zapyta¢ o certyfikacje SOC 2.
Jak ta sprawa wyglada? Kiedy mozna sie spodziewa¢ certyfikacji?

tucja Kaseja:

Caly ten proces jest, tak jak juz opowiadalismy, jest procesem. Ten proces jest utozony tak
naprawde na dwa. W pierwszej kolejnosci sie uzyskuje certyfikat SOC |, ktory jest jakby
potwierdzeniem spetnienia standardéw bardziej finansowych i organizacyjnych, a SOC Il sam
jest juz kolejnym po zweryfikowaniu bezpieczenstwa i sposobu przetwarzania danych i w naszej
perspektywa to jest potowa roku.

Pawet Szpigiel:
Dziekuje bardzo.

tucja Kaseja:
Dziekuje.



Moderator:

Dziekuje bardzo.

Kolejne pytanie przyszto od Pana Pawia Ewertowskiego, P Inwest.
Prosze bardzo, linia jest otwarta.

Pawet Ewertowski:

Dzien dobry,

Ja mam pytanie, co oznacza konkretnie, ze jestescie optymistami w kierunku liczby klientéw w
najblizszych miesigcach? Czy chodzi o zmniejszenie impetu, utrzymanie aktualnej sytuaciji,
czy moze odwrdcenie tendencji?

Marcin Droba:
By¢ moze, nie wiem, nie méwitem wyraznie. Chciatem podkresli¢, nie jesteSmy. Jesli chodzi o
liczbe klientdéw na najblizsze miesigce, nie jestesmy optymistami.

By¢ moze one bedg troche lepsze, natomiast na pewno potrzebujemy troche czasu, zeby po
naszej stronie pewne dziatania poprowadzi¢, poprawi¢ pewne rzeczy, jesli chodzi o akwizycje
klientow. No i tez nie sgdzimy, zeby te trudne warunki na rynku, na ktérym dziatamy, jakby tutaj
nagle poprawity sie z dnia na dzien.

Wiec nie, jesli chodzi o liczbe klientow, jesli chodzi o produkt LiveChat, na pewno nie jesteSmy
optymistami, jesli chodzi o kolejne kwartaty. Moze nie kwartaty, moze miesigce, natomiast jesli
chodzi 0 MRR, jesli chodzi o ARPL, to wrecz przeciwnie. Wydaje mi sie, ze udowodniliSmy w
kolejnym kwartale, ze tutaj dziatamy bardzo, bardzo skutecznie.

Bedziemy skutecznie dziata¢ dalej i te wszystkie rzeczy, o ktérych méwiliSmy, zwigzane ze SOC
2, ale nie tylko, powinny w dalszym ciggu wspiera¢ ARPL LiveChat, a takze nowe produkty.

To ja sobie tez pozwole dodac, ze chociaz patrzgc na liczby, ta sytuacja nie napawa
optymizmem, to nalezy tez zwréci¢ uwage, ze przy tym spadku liczby klientdw mielismy
pozytywny wzrost MRR-u i tutaj sg tez, mysle, ze warto zwréci¢ uwage na to, ze czesé tego
wzrostu jest zwigzana z upgrade'ami obecnych klientow.

tucja Kaseja

Drugim takim aspektem, ktory tez jest trendem, jezeli patrzycie na ostatnie 12 miesiecy,

to wzrost liczby klientdéw, ktérzy posiadajg co najmniej dwa produkty i porownujgc liczby, to na
koniec analogicznego kwartatu zesztego roku okoto 23% klientéw posiadato dwa bgdz wigcej
produktow Text. W tym momencie jest to 27%. [KOREKTA: podane warto$ci procentowe
odnoszg sie do udziatu klientdéw posiadajgcych dwa lub wiecej produktéw w powtarzalnych
przychodach — MRR, nie w liczbie klientéw]

i to tez bardzo dobrze pokazuje, zresztg tak jak Marcin powiedziat o tym raporcie ChartMogula i
tym, ze wzrost w przypadku SaaS-6w czy w przypadku chociazby naszej konkurenciji bardzo
mocno sig opiera o retencje, o wzrost sredniej wartosci klienta.



Takze to taka uwaga jeszcze z mojej strony, jakby dopetniajgca tego obrazu, jak wyglgda nasza
baza klientow.

Pawetl Ewertowski:
Dziekuje bardzo.

tucja Kaseja:
Dziekuje.

Moderator:
Dobrze, dziekuje. Nasze kolejne pytanie jest od Pana Przemka Staniszewskiego.
Prosze bardzo, linia otwarta.

Przemystaw Staniszewski:
Dzien dobry, witam serdecznie. Wszystkiego dobrego w Nowym Roku.

Marcin Droba:
Dziekujemy, dziekujemy.

Przemystaw Staniszewski:

A teraz pytanka. Chciatem takie trzy rzeczy doprecyzowad.

Pierwsza kwestia to ptatnosci otrzymane, ktére wspominaliscie, ze spadajg ze wzgledu na ten
mniejszy udziat tych ptatnosci rocznych. Wydaje sie, ze to jednak jest dosy¢ niepokojacy trend,
bo po prostu to oznacza, ze tak naprawde nie macie jakiegos pewnego procentu przychoddw,
ktory do Was z gory jakby trafiat. | tak sie zastanawiam, czy jestescie tutaj w stanie powiedzie¢
cos wiecej, jak to procentowo, ile tych ptatnosci bylo, nie wiem, czy powiedzmy rok temu,
rocznych w tych ptatnosciach otrzymanych, ile to jest teraz. To bytoby pierwsze pytanie.

Marcin Droba:
To moze pytanie po pytaniu, zebysmy sie nie zgubili.
tucja, czy Ty chcesz to skomentowac?

tucja Kaseja:
Chetnie, ale tez za chwileczke akurat musze sobie liczy¢.

Marcin Droba:
Dobrze, no moze przeskoczmy do nastepnego pytania.

Przemystaw Staniszewski:

Dobrze, to druga sprawa, to ten churn, o ktérym juz troszeczke mowiliscie, ale tez sie
zastanawiam, czy jestescie w stanie doprecyzowacé, bo w ostatnim bodajze raporcie tam sie
Indonezja wybijata 7,5% bodajze klientéw i to wiadomo w stosunku i do geografii, demografii,



do PKB, wszelkiego, jakichkolwiek czynnikow bysmy wzieli, to bardzo duzy udziat. Czy tutaj
jestescie w stanie tez co$ wiecej powiedzie¢, bo wiemy, ze moéwicie, ze Stany oprocz tego
grudnia wygladajg lepiej, ale czy ta Azja to jest, nie chciatbym uzy¢ stowa problem,

ale wyzwanie, jezeli chodzi o tg Indonezje, czy to jest jakby szerszy problemi czy ta Indonezja,
wasze jest oczekiwanie, ze ona jednak bedzie spada¢ do bardziej znormalizowanych
poziomow, czy niekoniecznie?

Marcin Droba:

Jasne, ta Indonezja to oczywiscie nie jest kwestia kilku miesiecy ostatnich, tylko udziat tych
rynkéw, z ktérych najwieksza jest Indonezja, tak naprawde rost od kilku lat. Tam rzeczywiscie
widzimy najwiekszy, najwyzszy churn, tam niewatpliwie widzimy tg wiekszg rotacje klientow.
Chce podkresli¢, ze nasza koncentracja i to jest strategia, jest absolutnie na Stanach. My sie
koncentrujemy na Stanach, Stany sg dla nas najwazniejsze, o Stanach chcemy mysleé z
naszym produktem, natomiast rzeczywiscie tam z tego, co wiemy, na przyktad w Indonezji
jestedmy liderem rynku.

Co jest ciekawe, co mnie zaskoczylo na przyktad z danych BuildWith wynika, Ze, pomimo tego
wysokiego churn'u tam nawet zwiekszyliSmy nasz udziat na tym rynku. To jest ciekawe. Ten
sam rynek jest bardzo ciekawy, bo troche w kontekscie tez moze innych firm polskich, no
wiemy, ze bardzo popularna polska firma tam teraz wchodzi, popularna wsrdd polskich
inwestorow, to jest bardzo ciekawy rynek sam w sobie, bardzo ciekawy case, bardzo duzy
rynek, bardzo popularny internet, ogromna rzesza uzytkownikéw internetu, bardzo dobrze

sie monetyzujgca w internecie, wiec to jest bardzo ciekawy rynek.

Jest takze bardzo specyficzny, totalnie inny od rynkéw zachodnich, jesli chodzi o nawyki, jesli
chodzi o sposdb, w jaki ludzie rozmawiajg. Dla nas na pewno sg tam dodatkowe wyzwania
polegajace na tym, ze na przyktad ci klienci z Indonezji i okolic, tam usage jest ogromny.

Mysle jednak, ze jesli uda nam sie skutecznie realizowac strategie pozyskiwaé wiekszych
klientow, zwlaszcza ze Standéw, to zobaczymy ten spadek udziatu w Azji.

Przemystaw Staniszewski:

Dobrze, a to ja mogtbym jeszcze doprecyzowac to drugie pytanie, bo wspominates o tej
koncentracji na Stanach, a czy patrzgc tak udziat Stanéw, czy on sie w tym kwartale zwigekszyt,
czy pozostat mniej wiecej stabilny, czy spadt? Czy tu mozecie sie podzieli¢ ewentualnie
informacjg?

Marcin Droba:

Ja przyznam sie, ze nawet nie wiem w tym momencie, nie patrzytem na to, wiec pewnie
opublikujemy w lutym dopiero raport kwartalny, tam bedg te udziaty i wtedy to pokazemy.
Wydaje mi sie, ze mogt minimalnie wzrosng¢. ARPL jest tam wyzszy, a churn nizszy pd
Sredniego.

Przemystaw Staniszewski:



Okej, dobra. | trzecie pytanie. Omawiajgc tg przysztos¢, to wychwycitem cos takiego, jakbys
mogt ewentualnie doprecyzowacé, ze mamy wspalny trial dla produktéw, to to jest jasne, ale tez
wspominates o jakby pomysle na zmiane systemu ticketowego w LiveChat

Czy tutaj dwa stowa wiecej by mozna w tym temacie, jak to sobie wyobrazacie?

Bo ja troche oczywiscie pytam w kontekscie takim, czy wiadomo, wszelkiego typu zmiany w
sposob posredni lub bezposredni w cennikach to zawsze niosg ze sobg jak wiadomo szanse i
zagrozenia.

Marcin Droba:

Tak, oczywiscie zagrozenie jest oczywiste. Cos$ zabieramy naszym klientom, czes$ci klientow
LiveChat. Tamten system ticketingowy jest naprawde czym$ bardzo prostym, nierozwijanym od
dawna, no bo my skoncentrowali$my sie na HelpDesk, natomiast jego obecnos$¢ tez sprawiala,
ze jakas grupa klientéw LiveChat nie szukata rozwigzania ticketingowego, wiec tak naprawde
nawet w zaleznosci jak prosty, nierozwijany byt ten system sprawiat, ze LiveChat w pewnym
sensie, nie wiem czy to dobre stowo, ale mysle, ze rozumiemy o co chodzi, konkurowat z
HelpDesk.

Wiec my tak naprawde od kilku miesiecy juz sygnalizujemy klientom to, ze zamykamy ten
system ticketingowy, kohczymy jego wsparcie. Gdybys byt klientem LiveChat, nigdy nie za
p6zno na to, zawsze na jakiej$ stronie mozesz wykupic, to bys$ widziat taki baner, ze system
ticketingowy zostanie wytgczony, wiec tak, oczywiscie jest to pewne zagrozenie, jesli chodzi o
liczbe klientow w najblizszych miesigcach dodatkowe, natomiast jest to cos, co trzeba zrobic,
jest to cos$, na co jestedmy zdecydowani, nie ma sensu dublowac tej pracy i po pierwsze
poswiecac energii na dwa systemy ticketingowe, nie w sytuacji, kiedy tak naprawde pracujemy
nad suite, gdzie wszystko ma sie pokrywac i nie ma sensu konkurowac ze sobg samym.

Przemystaw Staniszewski:
Okej, czyli rozumiem, ze idea jest taka, ze troche bedziecie jak pewno
tym, ktérym zalezy, chcieli przeniesc¢ ich rowniez przede wszystkim do HelpDesk.

Marcin Droba:
Tak, dokfadnie.
Dobrze. | tu wracamy do tucji w tym momencie.

tucja Kaseja:
Wracamy do pierwszego pytania, czyli o ptatnosci roczne.

To sobie doktadnie postaratam sie sprawdzic liczby i tak, idgc od pozytywéw, jesli chodzi o
ptatnosci roczne, rok do roku, to te ptatnosci stojg o 10% wyzsze niz w tym samym kwartale rok
temu, natomiast to jest 10% spadek analogicznie kwartat do kwartatu, stgd tez jakby najwieksza
zmiana w tych ptatnosciach, ktore otrzymujemy, to jest wtasnie wynika z tych ptatnosci
rocznych, przy czym nalezy wskazac, ze to jest trend, ktory jest widoczny, czyli ze w czwartym
kwartale ptatnosci roczne spadajg. Analogicznie najmocniejszym kwartatem,

jesli chodzi o ptatnosci roczne, to jest pierwszy kwartat, czyli w przypadku tych duzych klientéw,
a tutaj méwiac o skali tych ptatnosci rocznych, to raczej chodzi o wiekszych klientow, to decyzje



0 rozpoczeciu rocznych subskrypcji sg przesuwane do poczatku roku kalendarzowego i to tez
miato miejsce w poprzednim roku i dwa lata temu réwniez.

Jedynie okres COVID-u, ten taki najpierwszy byt takim ewenementem, jesli chodzi o czwarty
kwartat, pierwszy kwartat, natomiast co do zasady i tak sie tez spodziewamy w kolejnym
kwartale te ptatnosci znowu wzrosng.

Przemystaw Staniszewski:

Ok, dziekuje, bo to w takim razie taka dla mnie, przyznam sie uczciwie, ze nowos¢,
bo tak naturalnie wydawato sie, Zze to raczej grudzien powinien by¢

tym takim pikiem sezonowym, a Wy méwicie, ze raczej styczen.

tucja Kaseja:

Tutaj méwimy przede wszystkim o tych ptatnosciach rocznych i widzimy po prostu
przesuniecie, ja bym powiedziata, ze to jest przesuniecie, ktore firmy sie odsuwajg
w czasie rozpoczecia tych rocznych subskrypcji na poczatek roku.

Podejrzewam, Ze jest to bardzo mocno zwigzane z budzetami, bo mowimy tutaj

o tych wiekszych klientach i to tez jest taka rzecz, ktéra sie po tym COVID-owym
powiedziatabym takim szalenstwie i tez dos$¢ elastycznych budzetach IT,

widzimy powrét do takiego budzetowego podejscia do tego typu decyzji.

Przemystaw Staniszewski:

Ok, rozumiem, a te 10%, o ktérych wspominatas, wieksze albo mniejsze

w zaleznosci czy rok do roku, czy kwartat do kwartatu, to odnosi mi sie powiedzmy
do wartosci w dolarach, tak?

tucja Kaseja:
Tak, to jest wartos¢ w dolarach ptatnosci, tak jak je raportujemy w tym raporcie
z KPI-ami.

Przemystaw Staniszewski:
Ok, dobra, dziekuje bardzo.

tucja Kaseja:
Dziekuje.

Moderator:
Ok, dziekuje bardzo. Kolejne pytanie jest od pana Piotra Watka,

prosze bardzo, linia otwarta.

Piotr Watek:
Dzien dobry, stycha¢ mnie?

Moderator:



Tak, prosze bardzo.

Tak, chciatem sie zapytaé tutaj o liczbe klientéw, poniewaz patrzac przy churn'ie

3-4%, to jedna trzecia klientéw rocznie odchodzi i teraz tak, o ile tutaj ten churn

w dtugiej historii jest na poziomie, mozecie to zmniejszyé do 3%, to jednak patrzgc w
przyszitosc¢, bardzo duzy wplyw na wyniki i wycene firmy bedzie miato na pewno pozyskiwanie
nowych klientéw. | w tym aspekcie od ostatnich kwartatéw nie widze zadnych postepow.

| tak naprawde chciatem sie dopytac o to stwierdzenie, ze w nastepne miesigce

jeszcze nie widzicie pozytywnych sygnatow, ale pozniej bedg jakies tutaj widac¢ jakies pozytywy.
Chciatbym sie dowiedziec, czy to jest bardziej wtasnie zwigzane te przyszte, na przyktad w
drugiej potowie roku, to jest bardziej z tym, Ze liczycie na poprawe na rynku w Ameryce i ze po
prostu caty rynek sie podniesie, czy wy osobiscie, czy jakies dziat sprzedazy, czy cos jest
Zmieniane tutaj w instytucji, w organizacji, czy liczycie na jakie$ nowe procesy sprzedazowe,

z czym to jest zwigzane jakby tutaj ten optymizm w nastepnej czesci roku?

Marcin Droba:
Ja powiedziatem o optymizmie, jego braku, wiec moze ja sie bede ttumaczy¢.

Znaczy ja méwitem o braku optymizmu na nastepne kwartaty,
prawde méwigc, nie méwitem chyba o optymizmie na drugg potowe roku.

Nie chciatbym tu jako$ zabrzmie¢ super negatywnie, ale widzimy to, co tak naprawde widzimy
teraz, to co sie dzieje w tej chwili. Zawsze byto tak, ze nasza widoczno$¢ byta ograniczona

i w tej chwili nie wida¢, zeby tutaj trendy sie jakos miaty gwattownie zmienié, wiec jesli chodzi o
te najblizsze kwartaty, na pewno nie widzimy takich duzych powodow do optymizmu, jesli
chodzi o liczbe klientéw LiveChat, widzimy powody do optymizmu, jesli chodzi o ARPL i je$li
chodzi o inne produkty.

Na przyktad na pewno w tej chwili w dalszym ciggu, po swietnym grudniu, widzimy swietny
poczatek roku HelpDesk. Jest dopiero 7 stycznia, ale widzimy catkiem ciekawe deale dziatu
sprzedazy, jesli chodzi o wiekszych klientéw.

Na przyktad z takich ciekawostek pozyskaliSmy miasto gospodarza igrzysk olimpijskich,
historycznych, nienadchodzgcych, z takim sporym dealem.

Wiec to jest to, czego spodziewamy sie na nastepne kwartaty.

Co bedzie potem? Jesli chodzi o drugg potowe, na pewno ta widocznosc¢ jest mniejsza.
Na pewno, jesli chodzi o akwizycje, to co trzeba powiedziec¢, to bardzo duzo rzeczy na rynku sie
zmienia, spada rola Google, rosnie rola na przyktad réznych czatéw typu Chat GPT.

Na przyktad mamy pierwszych klientéw, ktérych pozyskalismy przez chat GPT,

bo czat GPT nas polecat, natomiast te zmiany tez wymagajg duzej pracy u podstaw, duzo
nowych wyzwan na przyktad w takim zakresie zwigzanym z SEO, wiec te rzeczy po prostu
wymagajg czasu. My wiemy, co tu zrobi¢, liczymy na to, ze bedziemy tu mieli sukcesy,



jestedSmy w tym dobrzy, mamy track record, natomiast to nie sg rzeczy, ktére zadziatajg w ciggu
miesigca.

Natomiast jesli chodzi o dziat sprzedazy, tutaj rzeczywiscie podkreslaliSmy, ze oczywiscie
bedziemy go zwiekszac¢, nasze mozliwosci, jesli chodzi o oferte, jesli chodzi o duzych klientéw
rosng, bedziemy mieli wiecej mozliwosci, trzeba je wykorzysta¢. Mamy swiadomos¢, ze z tymi
klientami jednak trzeba rozmawia¢ troche inaczej, chcemy miec¢ ludzi na miejscu w Stanach,
bedziemy ich mieli, bedziemy bardziej aktywni offline, mysle, ze dwa lata temu nie jezdziliSmy
nigdzie, w zesztym roku tak naprawde byliSmy na jakims pierwszym evencie dla jednej z branz,
w ktorej jestesmy bardzo mocni, ten wyjazd byt bardzo efektywny, wiec w tym roku bedzie kilka,
juz chyba w lutym jestedSmy w Stanach na kolejnym evencie innej branzy, w ktérej jestesSmy
super mocni i tu troche tej strategii zmieniamy. Nie rezygnujac z tego, z tych obszaréw, w
ktérych jestesmy mocni, dodajemy nowe rzeczy, natomiast jesli chodzi o warunki zewnetrzne, to
co bedzie, to bedzie, warunki zewnetrzne nas nie zwalniajg, nic nie zmieniajg tak naprawde w
naszej pracy, natomiast oczywiscie super bytoby zobaczyé drugg potowe roku, znacznie lepszg
w Stanach, by¢ moze cos juz sie poprawia, bo jak mowie, kilka ostatnich kwartatow to jest
znacznie lepszy czas w Stanach.

tucja Kaseja:

Chciatam zaznaczy¢ tez, ze ten poczatek roku w naszym przypadku to tak jak Przemek zwrdcit
wczesniej uwage, to zamykamy tg mozliwos¢ natywnego systemu ticketingowego w ramach
produktu LiveChat.

Mniej wiecej potowa klientéw posiadata, gdzies w historii przynajmniej jeden ticket sobie
stworzyfa i jakby ma to duzy potencjat, jesli chodzi o dosprzedawanie produktu HelpDesk,
ale tez moze spowodowac ruchy klientéw na samym produkcie LiveChat.

Stad tez my tutaj, jesli chodzi o liczby, nie jestesSmy entuzjastycznie, nie mamy tego entuzjazmu
w glosie, natomiast jezeli chodzi o efekt na MRR, to myslimy, ze te zmiany bedg pozytywne.
To tylko jeszcze chciatam ten peten obraz tutaj przedstawic.

Piotr Watek:

Nie, to znaczy, jezeli chodzi, to wiasnie nie chciatem pyta¢ o MRR, tylko wtasnie o liczby
klientow, bo to jest jakby baza dla mnie i patrzgc przy tych wzrostach gross additions, ktore
wystepujg i churn'ie, jakie wystepuja, to zeby zrownaly sie gross additions przy obecnym
poziomie sprzedazy z churn'em na obecnym poziomie, to liczba klientéw musiata spas¢ do 24
tysiecy tak naprawde, zeby to sie zrownato i dlatego zastanawiam sie, bo tutaj czy zarzgd w
ogole dostrzega jakis$ problem z tg nowg sprzedazg i takie drugie pytanie w zwigzku z tym, bo
patrzac, ze zarzad, ktéry wchodzit z IPO, to prezentowat spétke, spotke wzrostowsg, te wzrosty
spadly, troszeczke tutaj wyhamowaty i przy ostatnim roku kurs LiveChat jest 40% ponizej WIG-
u, czy zarzad w jakikolwiek sposéb by chciat sie podzieli¢ planami na przykiad szczegdinie pod
wzgledem sprzedazy swoich produktow w najblizszej przysztosci, czy w ogdle jest szansa, ze
cos wiecej powie rynkowi tutaj w tym akcie? Bo to by byto dosy¢ takie strategicznie, dosy¢
mysle, ze to by byto na miejscu, zeby sie co$ wypowiedziat w tym aspekcie.



Marcin Droba:
Jak juz powiedziatem w trakcie prezentaciji, rozwazamy podanie pewnych celéw dotyczgcych
naszych KPI z raportem rocznym w okolicach raportu rocznego, by¢ moze z raportem rocznym.

Piotr Walek:
Ok, to z mojej strony dziekuje bardzo.

Marcin Droba:
Dziekujemy.

Moderator:

Dobrze, dziekuje. Bedziemy teraz przechodzi¢ na pytania tekstowe.

Niektére z nich juz byly na pewno odpowiedzialne wczesnie;.

Pare pytan, follow-up na temat churn.

Jak geograficznie wyglada podziat utraty klientoéw LiveChat w trzecim kwartale
i dlaczego w grudniu utrata klientdéw wyraznie przyspieszyta?

tucja Kaseja:

Tutaj mysle, ze juz tak jak powiedziates Michael, czesciowo odpowiedzieliSmy na to pytanie.
To znaczy wiekszo$¢ tego churn-u jest powigzana z klientami z krajow azjatyckich.

Tam gtéwnie to sg non-sufficient funds na kartach ptatniczych. Natomiast to, co bym chciata
przede wszystkim tutaj podkresli¢, to ta liczba to jest tak naprawde wypadkowa odejs¢ klientéw,
ale tez nowych klientéw, ktorzy przychodzg. | w grudniu, grudzien jest takim miesigcem, w
ktorym nowych klientow jest zazwyczaj mniej.

Natomiast w tym grudniu byto rzeczywiscie wyjagtkowo ciezko tych nowych klientéw.

Stad tez wypadkowa tych dwdch liczb jest na takim minusie. Tak jak raportowalismy tez w
raporcie potrocznym w listopadzie, daliSmy taki insight do tego, jak wyglada sytuacja po dwdch
miesigcach. Na tamten moment w pazdzierniku mieliS§my spadek okoto 300 klientow. W
listopadzie byto to odrobine powyzej 100, czyli jakby ten trend sie poprawit. Natomiast grudzien
na te liczby znaczgco wptynat fakt tego, jak sie udaje pozyskiwaé nowych klientéw.

Moderator:

Dobrze. Pytanie od Pana Dawida Rybarczyka z BFM Ninja.
Troszke wiecej szczegdtdw na temat konkurenciji.

Czy spoétka ma pomyst na konkurowanie w kwestii optacalnosci,
konkurencyjnosci narzedzia LiveChat z Intercom?

Wyglada na to, ze to jest jeden z wiekszych konkurentéw,
jeden z niewielu, ktory zwigeksza liczbe klientéw obecnie.

Marcin Droba:
Intercom to jest oczywiscie bardzo dobra firma, ktérg bardzo lubimy.
Natomiast tez dziatamy troche w innych obszarach rynku.



Majgc podobny produkt, my jednak jesteSmy bardzo silni w tej niszy

troche mniejszych klientow.

To nie jest spétka publiczna, wiec tak naprawde my nie mamy takich twardych informacji na
temat Intercomu. Ta Srednia wielko$¢ klienta jest znacznie wigksza, wiec pewnie tu chcemy im
po prostu rzucic te rekawice.

Natomiast taka ciekawostka, ktéra zawsze mi przychodzi do glowy, kiedy méwimy o Intercomie
w kontekscie takich tez o darmowym Al. Prosze zobaczy¢ na cene ich bota. To jest 99 centow
za interakcje. U nas w abonamencie jest taniej, poza abonamentem to jest 3 centy. Wiec widac,
ze na przyktad cenowo jestedmy bardzo atrakcyjni. W dodatku ten cennik tez jest u nas duzo
bardziej przejrzysty.

Ale mysle, ze to tyle, bo na pewno nie chcemy komentowac jakich$ poszczegdlnych firm,
poszczegblnych konkurentow. To, co publicznie mozemy opowiedzieé o Intercomie,

to na pewno tylko dobre rzeczy, bardzo dobra firma, bardzo ciekawa technologia.

Troche powtarzajgc to, co w takich sytuacjach méwi nasz prezes, dobrze by¢ na rynku z tak
dobrg konkurencja.

Moderator:

Dziekuje. Pytanie od pana Andrzeja Kosinskiego na temat kosztéw.
Informowaliscie Panstwo wczesniej, ze koszty IT zwigzane z infrastrukturg
byty przejsciowo wyzsze w drugim kwartale oraz w catym roku.

lle wartosciow nominalnych wynosza te koszty na przyktad kwartalne

oraz ile moga spas¢ w drugiej czesci 2025 kalendarzowej?

tucja Kaseja:

Te koszty, tak jak tutaj pan Andrzej zauwazyt, my méwilismy, ze w drugiej potowie roku
kalendarzowego 2025 powinnismy juz by¢ przy znormalizowanych optatach za rozwigzania
cloud.

Jesli chodzi o koszty, to do tej pory nie dzielilismy sie informacja, ile to doktadnie jest.
Natomiast to jest pare miliondéw ztotych, ktére sg wydawane na cloud.

Moderator:

Pytanie od pana Dariusza.

Czy byta w tekst rozwazany skup akcji wiasnych? Jest to standard na gietdzie w USA. Tym
bardziej, ze bytby to pokaz, ze pahstwo uznajg wyceny spotki na gietdzie za atrakcyjne.

Marcin Droba:

Tak, mieliSmy bardzo duzo takich dyskusji z akcjonariuszami, inwestorami i wewnetrznie bardzo
powaznie dyskutowali$my o buybacku. Zdecydowaliémy sie, ze zosta¢ przy obecnej polityce,
przeznacza¢ pienigdze na dywidende. Taka decyzja ostatecznie zapadia.

Moderator:
Dobrze, Piotr Raciborski.



Kiedy spodziewacie sie stabilizacji liczby klientéw LiveChat?

tucja Kaseja:

Ten proces jest dynamiczny i tutaj tak jak w odpowiedzi na pytanie Piotra Watka

mowilismy, ze w tej chwili na pewno pierwszy kwartat bedzie pod wptywem tych zmian, ktore
wynikajg z systemu ticketingowego. Marcin z kolei wspomniat, ze druga potowa roku

bedzie na pewno ta nasza oferta dla klientow wiekszych bedzie lepsza. Przy czym to nie
oznacza, ze te zmiany liczby klientdéw nie bedg nadal dos¢ dynamiczne.

Patrzymy tgcznie na liczbe klientow, ARPL i uwazamy, ze jestedmy w stanie zwieksza¢ MRR
bez wzgledu na zmiane liczby klientow.

Marcin Droba:

Mysle, ze tylko jedno stowo komentarza. Oczywiscie kazdy moze wybraé, kazdy inwestor ma
swojg metode i my to szanujemy. Jesli kto$ chce patrze¢ tylko na liczbe klientow, to jest
absolutnie okej, to jest jego decyzja, natomiast my bardziej dzisiaj zdecydowanie koncentrujemy
sie na MRR, czy konkretnie na ARR i tak dziatamy. Nie myslimy o liczbie klientéw de facto,

tylko myslimy o liczbie klientéw i tej wartosci na jednego klienta, wiec do tego dostosowujemy
naszg strategie.

Odpadajgc bezposrednio na pytanie, raczej nie ten kwartat.

Moderator:

Dziekuje. Pytanie od pana Adama Zielinskiego.

Jakie sg najczesciej zgtaszane problemy przez klientow text
i jak one wptywajg na ich doswiadczenie uzytkownikow?

Marcin Droba

Ja mysle, Ze nie bedziemy tu wchodzi¢ w ten obszar. Na pewno jesli my patrzymy na churn, to
jesli chodzi o churn, czyli powody, dla ktérych klienci zdecydowanie odchodzg od nas,to sg albo
ich problemy finansowe, albo brak czatoéw i od dawna to sg najwazniejsze deklarowane kwestie.

Moderator:

Pytanie od pana Radostawa Chodkowskiego.

Jakiego rodzaju do sprzedazy w segmencie livechat sg?
Co klienci dokupujg?

Marcin Droba:

Takie dwa najmocniejsze dodatki z Marketplace to byta integracja z Google Analytics, integracja
z Facebook Messenger. My$le, ze teraz integracja z WhatsApp.

Nie wiem tucja, czy ty jeszcze co$ bys dodata?

tucja Kaseja:
Nie, ale tez bym powiedziata, ze w dtuzszym okresie czasu tez kolejne nasze produkty.



Nie zapomnijmy tez o tym, ze w przypadku wigkszych klientow to jest najczesciej tak, ze te
poczatkowe sposoby korzystania z produktu to jest bardziej taki pilot, gdzie jest ograniczona
liczba agentéw, sprawdzony jest jeden z produktéw, a jezeli odczucia sg pozytywne i jest ta
warto$¢ dodana widoczna u klienta, to wtedy dopiero buduje sie takg petng oferte.

Moderator:

Dobrze, pytanie od pana Michata Szmala, MMS.

Czy w Panstwa opinii dotychczasowy poziom dywidend, nominalna dywidenda za ostatnie 12
miesiecy jest w jakim$ stopniu zagrozona?

tucja Kaseja:

Troche zaskoczeniem dla mnie jest to pytanie. MySle, ze juz tg pierwszg dywidenda, ktéra
zostata wyptacona teraz za potowe roku, ktéra jest w wyzszej wysokosci niz w poprzednim roku,
rozwialismy watpliwosci w tym zakresie.Podkresle, ze nie widzimy takiego problemu z
wysokoscig dywidendy.

Moderator:

Dobrze, pytanie od Michata Stopka na temat strategii.

Text komunikuje, ze chce by¢ biznesem wielu produktéw, nie tylko LiveChat. Dopdki jednak
koncentrowali sie Panstwo tylko na jednym produkcie, liczba klientéw przyrastata.

Czy dekoncentracja przez wiekszg liczbe produktow nie jest jednym z powodéw, ze stabigj
radzg sobie Panstwo na gtéwnym produkcie? Energia jest rozpraszana na kilka produktow
zamiast na jednym. Z czego wynika ta strategia?

Marcin Droba:

Nie, nie, absolutnie nie zgodzitbym sie z tg tezg. Ten spadek liczby klientéw LiveChat

Mysle, ze moglibysmy dyskutowag, ale nie zrobimy tego szanujgc Panstwa czas. Moglibysmy
spedzic kilka godzin rozmawiajgc, czy btedem bylo takie podejscie do dodawania nowych
produktow, dodawania sie jako stand alone'éw, z wtasnymi na przyktad back office'ami, z
wiasnymi na przykfad systemami billingowymi, z czego tak naprawde sie wycofujemy.

Czy nie trzeba byto rozbudowywaé gtéwnego produktu o dodatkowe moduty, bo dzisiaj wiemy,
Ze na przyktad to, gdzie tracimy w jakichs poréwnaniach, do pewnych konkurentéw na tym,

ze na przyktad w réznych poréwnaniach, w réznych serwisach LiveChat moze by¢ poréwnany
do catego suite intercomu i wtedy z tego poréwnania wyjdzie, ze nie mamy ticketow i nie mamy
bota, prawda?

A obok w tym samym zestawieniu, w tym samym poréwnaniu bedzie HelpDesk, ktéry znowu
moze by¢ poréwnywany do catej suite Intercoma. Wiec jakby tu mozemy sie zastanawiag,

czy to byto dobre zrobione, czy wtedy ta decyzja nie byta w optymalna.

| to miedzy innymi dlatego chcemy i$¢ w strone oferty suite.

Moderator:
Dobrze, dziekuje.



Pytanie od Pana Krzysztofa Patuckiego,

Predin Invest na temat Chatbot.

Na czym bazujecie produkt? Czy jest on konkurencyjny z nowoczesnymi modelami LLM,
jak Chat GPT, czy LLAMA? Czy spdtka posiada wtasny LLM? Czy moze korzysta z jakiego$
modelu LLM open source, czy tez z licencji innego dostawcy? Jesli spotka korzysta z modeli
LLM, dlaczego na stronie internetowej wcigz sprzedawany jest stary chatbot

bazujgcy na drzewku decyzyjnym? Czy obecne rozwigzanie wcigz zawiera ten stary
komponent?

tucja Kaseja:
W tej chwili sprzedaz chatbota dla wszystkich nowych klientow jest w oparciu o nowy ChatBot
2.0, a od pazdziernika jeszcze nowszy model jezykowy, ktéry nalezy do nas.

Marcin Droba:

Zastanawiam sie skad nieporozumienie ze sprzedawany jest jakis stary model oparty na
drzewku. By¢ moze dlatego, ze to drzewko gdzies mozna zobaczyé¢, czyli tak naprawde Al
tworzy pewnego rodzaju to drzewo decyzyjne. Chodzi o zbudowanie takiego modelu, ktory
cztowiek potem moze ingerowac i usprawniac, i trenowac. Wiec na pewnym etapie to drzewko
scenariuszy mozna zobaczy¢, to drzewko stworzone przez Al, przez LLM.

tucja Kaseja:

Tak, mozna tez wymusic¢ dodanie konkretnych zachowan, tudziez jakichs statych elementow
typu zapisania do newslettera, czy jakies powitania. | to rzeczywiscie jest w samym produkcie
widoczne jako drzewko, natomiast core pytan jest, czy tam odpowiedzi na te pytania jest
generowane z modelu Al.

Moderator:

Dobrze, pytanie kolejne od Pana Tomasza Sciezka.

Troszke wiecej szczegbtéw na temat churn.

Jaki jest poziom churn dla klientéw nowych do 12 miesigca subskrypciji,
a jaki dla klientéw starych powyzej 12 miesigca?

tucja Kaseja:
To ja tutaj tego rozliczenia nie podam.

Marcin Droba:

My tez, my naprawde jestesmy tez mysle bardzo przejrzysta firmg, jesli poréwnac nas z innymi
firmami, ale ja tu naprawde troche prositbym o pokazanie mi innej spétki ktéra wchodzi
publicznie na ten poziom dyskusji. Wiec troche przepraszam. Na pewno to jest ciekawe pytanie
0 udziat klientéw powracajgcych. On jest spory, w kazdym miesigcu ci klienci powracajgcy sa,
natomiast nie sgdze, zeby jakakolwiek publiczna spétka wchodzita na ten poziom dyskusiji,
przepraszam bardzo.

Moderator:



Dziekuje.

Kolejne pytanie od Pana Bartosza.

Czy spoétka patrzac catosciowo, a nie tylko na dziat sprzedazy,
planuje zwigkszenie zatrudnienia w nadchodzacych kwartatach?

tucja Kaseja:

Mamy otwartych obecnie okoto 20 pozycji,

natomiast suma sumarum to wielko$¢ zespotu nieznacznie sie zwiekszy.

To bedzie pewnie raptem kilka osob, to tez wynika z rotacji i uzupetnienia niektérych pozycii.
Moze kilkanascie w perspektywie roku.

Moderator:

Dobrze, dziekuje.

Kolejne pytanie od Pana tukasza.

Czy da sie podac, jaki procent przychodow daje 1000 najwiekszych klientéw
oraz ilu najwigkszych klientoéw daje 50% przychodow spotki?

tucja Kaseja:

Moze odwrdce to pytanie, czy tez odpowiedz na takie dane, ktére do tej pory podawalismy, tez
pokazujgc, ze nie jestesmy firma, ktdra jest uzalezniona od konkretnych klientow.

U nas top 50 klientéw to byto okoto 8% MRR-u. Oczywiscie to w zaleznosci od kwartatu sie
troszeczke zmienia, natomiast to jest ten poziom. Tych bardziej szczegétowych danych znowu
tez nie bedziemy mogli podawac.

Moderator:

Dobrze.

Kolejne pytanie od Pana Mateusza Pawlowskiego z Ipopema TFI.

Dzien dobry.

Jezeli dobrze rozumiem slajd ARPL, produkty ChatBot to przychody z dodatkowych czatow byty
w czwartym kwartale nizsze na przyktad niz w drugim kwartale. Czy to stuszny wniosek?

Z czego wynika to, skoro liczba klientéw przyrosta? Czy to oznacza, ze klienci przychodzg na
drozsze plany z wiekszg liczbg czatow?

Marcin Droba:

To ptatnosci pay per usage. Zdarzato sie, ze ta wartos¢ byta r6zna, ona nigdy nie bedzie
stabilna i tak naprawde zalezy to po prostu od usage. Tych czatéw nadprogramowych byto w
catej bazie po prostu troche mniej w tym kwartale niz powiedzmy w poprzednim kwartale.

To sie moze bardzo, bardzo zmienia¢ w kontekscie jednego klienta. Na stronie mamy takie
nowe case study o firmie z branzy FX, oni mieli bardzo duzy kryzys i dzieki wtasnie naszemu
chatbotowi wyszli z tego kryzysu obronng reka, ale liczba czatow im wzrosta o kilka tysiecy
procent na jakis czas i na pewno zaptacili za te dodatkowe czaty.

Wiec by¢ moze nawet ta historia gdzies wptyneta na ten wyzszy wynik w jakims okresie.

Moderator:



Dziekuje. Kolejne pytanie, pan Marek Winiarski, Pocztylion Arka.
Jak wyglada obecnie rotacja pracownikéw?

tucja Kaseja:

Konkretnych danych nie wskaze. Dane ostatnie jakie miatam to byty za poprzedni rok,
natomiast na pewno mamy troche zwiekszong rotacje. Wynika to z faktu powrotu do biura w
takim schemacie 3 dni w tygodniu. | mysle, ze to przyczynito sie do tego. Chyba tyle.

Marcin Droba:
Mysle, ze tyle.
Na pewno jakies$ informacje bedg w raporcie rocznym na ten temat.

Moderator:

Dobrze, mamy dwa pytania na temat ekspansji w Stanach.

Jakie koszty sg przewidywane na wigkszg obecnos¢ w Stanach Zjednoczonych?
Chodzi mi o koszty state zwigzane z lokalnym zatrudnieniem.

To jest pierwsze pytanie i drugie pytanie od pana Bartosza.

Czy spétka widzi potencjalne ryzyko zwigzane z politykg celng USA

w stosunku do Europy zwigzang z wyborem nowego prezydenta w USA?

Jakg role w tym zagadnieniu mogg petni¢ zarejestrowana w USA

spotka corka Text Inc.?

tucja Kaseja:

To moze zaczynajgc od pytania o zespét. Na pewno w pierwszej kolejnosci my bedziemy sie
opiera¢ o osoby, ktore sg w naszym dziale sprzedazy juz obecnie, ktore tez majg zwigzek z
rynkiem amerykanskim.

Docelowo pewnie bedziemy sie rozglgdaé takze za osobg na miejscu. To, co bedzie na pewno
wyzsze, jesli chodzi o koszty wiekszej aktywnosci w Stanach, to ewentualne udziatu w
konferencjach, ale tutaj tez mamy bardzo zdroworozsgdkowe podejscie, to znaczy bardzo sobie
bedziemy dobiera¢ miejsca, w ktérych bedziemy chcieli by¢ i bedziemy patrzeé na to,

jakie sg zwroty z takich inwestycji. Natomiast tak jak Marcin powiedziat, na razie na horyzoncie
jest udziat w jednej konferencji w tym kwartale.

Marcin Droba:
Wiec jak zwykle, jesli chodzi o nas, ewolucja, nie rewolucja.
Wiec to bedzie stopniowy proces.

tucja Kaseja:

Jesli chodzi o drugie pytanie, to nasza struktura grupy kapitatowej jest taka, ze catosc
sprzedazy, czy tez prawie catosc sprzedazy jest realizowana przez naszg spoétke zalezng Text
INC, rowniez do klientéw amerykanskich. Wiec tutaj na dzien dzisiejszy nie widzimy wiekszego
ryzyka, przy czym oczywiscie w zaleznosci od tego, jak to sie bedzie w czasie rozwijato

i jakie bedg decyzje podejmowane, oczywiscie taki ryzyko moze zaistnieé.



Moderator:
Dziekuje. Pytanie od Pana Bartosza.
Prosba o szczegoty dotyczgce projektow workflows oraz teamchat.

tucja Kaseja:

Juz méwimy. Jesli chodzi o workflows, to jest to narzedzie, ktore juz w tej chwili jest w fazie beta
wypuszczone do klientéw. Kilkuset pierwszych klientéw dostato dostep do tego produktu.
Produkt tak naprawde jest takg platformg do automatyzaciji, to znaczy do budowania z tego, jak
odpytuja sie poszczegdlne produkty wzajemnie, czyli cato$¢ zuzycia jest oparta o API, o
odpytywanie. Chodzi o to, zeby produkt usprawnit, pomogt zautomatyzowac procesy,

ktore dziejg sie pomiedzy poszczegolnymi produktami, czy to naszymi, czy tez zintegrowanymi.
Dzieki temu bedzie mozna wymuszac¢ konkretne dziatania, akcje pomiedzy narzedziami

i tak naprawde usystematyzowac to, jak ten klient przechodzi przez, czy tez jakie ma interakcje
Z poszczegOllnymi produktami.

To jest w pefni realizacja tej naszej wizji automatyzowania komunikacji tekstowej, a przyktady to
moze by¢ automatyczne tworzenie wysytki maila po odbytym czacie, dodanie kodu rabatowego,
jakie$ generowanie catej sekwencji zdarzen, ktére bedg sie dziaty po ztozeniu zamowienia.

Dla nas ma to znaczenie tez w perspektywie suite, czyli ma poméc w integraciji produktow i
zautomatyzowacé szersze procesy biznesowe. Jezeli umiejscowic ten produkt na obecnym
rynku, to by¢ moze Panstwo kojarzg platformy typu Zapier,

Drugi produkt, ktory jest z kolei w fazie wewnetrznych testow, czyli TeamChat, to jest tak
naprawde, staralismy sie znalez¢ dobre porownanie ze Slack to jest dobra analogia jesli chodzi
0 produkt, czyli mozliwo$¢ porozumiewania sie dla zespotéw, np. w tym samym czasie przy
obstudze chatow.

Moderator:

Kolejne pytanie na temat produktu, Marcin Nowak Ipopema.

Jakie produkty poza ChatBot i HelpDesk mieliscie na mysli méwigc,
ze teraz 27% klientdw ma minimum dwie ustugi?

tucja Kaseja:
To sg dowolne potgczenia produktow, ktére mamy,dowolna kombinacja,
a takze trzy produkty razem czy cztery produkty razem.

Moderator:
Kolejne pytanie od Marcina Nowaka.
Czy nie macie w spoice poczucia potrzeby podniesienia cen?

Marcin Droba:
Nie mamy takiego poczucia w spétce.
Na pewno nie wydaje mi sie, zeby taki moment do zmian byt optymalny teraz,



na przykfad biorgc pod uwage moment wygaszenia systemu ticketingowego w LiveChat.
Patrzac na rynek, patrzac na konkurentéw, patrzac na jakie$ wtasne analizy,

takie miejsce, taki potencjat jest. Natomiast jesli na to sie zdecydujemy, to po pierwsze to
bedzie taki moment, w ktorym rzeczywiscie zakonczymy zmiany infrastrukturalne czy takie
Zmiany zwigzane ze suite.

Takze zmiany na rynku, przechodzenie na model pay per usage, mogq dawacé takie mozliwosci
zeby ARPL zwieksza¢ bez prostego dziatania typu plus 10% na cenniku.

Mysle, ze tez pokazaliSmy, pokazujemy bardzo mocno, ze to ARPL jestesmy w stanie
zwiekszac i bez tego.

Do tematu cen wrocimy, na razie po prostu sg dla nas wazniejsze rzeczy.

W tym kontekscie, to naprawde tez w tym kontekscie podnoszenia cen chciatbym tez podkreslic
jedno, wiem, ze Panstwo, i to absolutnie jest prawo inwestora i prawo analityka, patrzenie na
kolejny kwartat, patrzenie na kolejne dwa kwartaty, natomiast my myslimy w znacznie diuzszej
perspektywie. Nasza perspektywa jest dtuzsza, wiec nie jest dla nas specjalnie teraz kluczowe,
czy marza operacyjna w przysztym kwartale to bedzie 50 czy 52%, chociaz oczywiscie dla Was
to ma znaczenie i my to rozumiemy, natomiast dla nas wazne z tej chwili, zeby skutecznie
dowiez¢ suite.

Moderator:

Dziekuje. Pytanie od Pana Bartosza.

Prosze o wyjasnienie, z czego wynika znaczacy wzrost,
okoto 25% kosztow zarzgdu w drugim kwartale 2024-2025?

tucja Kaseja:
Juz patrze do liczb.

Marcin Droba:
To moze poprosimy o nastepne pytanie, wrécimy do tego.

Moderator:

Troszke mowilismy juz o konkurenciji, pytanie kolejne ogdine.
Jak ogdlnie wyglada konkurencja na rynku?

Ktorzy konkurenci podejmujg najbardziej agresywne dziatania?

Marcin Droba:

Powiem tak godzina 23 minuty, mamy ten call, a feedback od Panstwa zdecydowanie jest taki w
ciggu ostatniego roku, ze my méwimy za duzo i te calle sg troche za dtugie, wiec by¢ moze
poprosze o maila, mozemy sie umowié, mozemy cos napisac¢ o naszej konkurenciji, rzeczy
raczej chetnie odeslemy po prostu do réznych zrédet. Nie widzimy tu jakich$ fundamentalnych
Zmian w trakcie ostatnich trzech miesiecy.

tucja Kaseja:



A ja krotko odpowiadajgc na te pytania o koszty ogdlnego zarzgdu, musiatam wyjs¢ z my$lenia
o KPI, a jak tylko wrdci¢ do danych finansowych, to mieliSmy po pierwsze koszty ustug, kwartat
wczesniej byly nizsze,

a w tej chwili w tym ostatnim kwartale, czyli drugim naszym raportowanym,

tam pojawito sie sporo kosztow ustug prawnych zwigzanych z tymi procesami,

ktoére prowadzimy m.in. SOC II.

Moderator:
Dobrze, dziekuje. Widzimy, ze juz duzo pytan tekstowych chcg sie powtarzaé.
Moze otworzymy linie dla pana Tomasza Pelczara, ktéry zadat pytanie gtosowe.

Marcin Droba:

Ja mysle, ze pan Tomasz tradycyjnie, to bedzie juz moze taka nasza tradycja,

ze pytaniami pana Tomasza zakonczymy spotkanie, ktore zaraz bedzie trwa¢ péttorej godziny,
a na wszystkie pozostate pytania, kwestie odpowiemy czy mailowo, jesli panstwo sie odezwag,
czy przez LiveChat

Tomasz Pelczar:

Dzien dobry. Ja mam takie pytanie. Czy po prostu ten podwyzszony churn

nie jest po prostu opdznionym efektem podwyzek, ktére zrobiliscie tam péttorej roku temu?
| taka konkluzja wynikajgca z tego pytania. Czy jezeli byscie obnizyli cene,

to churn tez by spadt? Dziekuje.

Marcin Droba:

Dziekuje. Jesli w ogdle to w bardzo matym stopniu, jesli chodzi o ptatnosci roczne,

tak moze by¢. | absolutnie tez nie wierze, zeby obnizenie cen tutaj jakby drastycznie wptyneto
na poziom churn. Wydaje mi sie, ze patrzgc po dostawcach premium, nie jesteSmy tacy drodzy,
a z darmowymi rozwigzaniami i tak nie bedziemy rywalizowa¢ ceng. Od kilkunastu lat tego nie
robimy.

tucja Kaseja:

Mysle, ze tutaj moze taka jedna, troche bardziej liczbowa odniesienie sie do tego tematu, to
znaczy my w przestrzeni ostatniego roku, takze w tym kwartale zwiekszamy takg liczbe
klientéw, ktorzy majg ten MRR powiedzmy na poziomie powyzej 500 dolaréw. Pewnie jezeli by
sie pokusi¢ o pokazanie tej liczby klientéw, a moze bardziej jakby wzrosty, wzrost klientow o
takiej wartosci to jest kilkanascie procent.

Moderator:
Dobrze, i moze na koniec ostatnie pytanko, troszke bardziej na wesoto
od Pana Darka, czy mozna kupi¢ gdzie$ czapke, ktérg ma Pan Marcin na zdjeciu?

Marcin Droba:
Moze pomyslimy o nowym obszarze dziatalnos$ci, a odpowiedz brzmi nie
i nie wiem jak tg czapke dostac, ja tg czapke dostatem od naszej CFO,



po prostu wszedtem do gabinetu, ta czapka tam lezata, spytatem sie,

czy moge wiasnie nawet zaptaci¢ gdzies za tg czapke, czy my bedziemy je

dostawac i ustyszatem, ze moge jg sobie wzig€ i nie widziatem drugiej takiej czapki nigdzie,
wiec ta czapka jest dla mnie tez takg tajemnica, skad ona sie wzieta,

jakie jest jej pochodzenie, jak jg mozna zdoby¢, nie widziatem, zeby kto inny

miat takg, wiec to jest zagadka, ta czapka tez jest zagadka dla nas.

Szanowni Panstwo, oczywiscie mamy nadzieje, ze bedziemy sie w przysztosci

widzie¢ tez w takich bardziej pozytywnych nastrojach dla wszystkich,

nasze nastroje nie sg takie zte, jesteSmy bardzo skoncentrowani

na realizacji strategii, jestesmy podekscytowani tym, co sie bedzie dziato

w kolejnych miesigcach, natomiast warunki zewnetrzne pozostajg trudne,

jak powiedziatem, nie jesteSmy optymistami, jesli chodzi o liczbe klientow

w biezgcym kwartale, pozostajemy optymistami, jesli chodzi o rozwéj naszego produktu,
o rozwaj firmy. Bardzo dziekujemy Panstwu, bardzo dziekujemy tym

szybko topniejgcej teraz liczbie oséb, ktére z nami zostaty te péttorej godziny,
wszystkiego najlepszego w nowym roku, pozdrawiamy serdecznie.

tucja Kaseja:
Dziekuje bardzo.



