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Simone Oyamada:

Boa tarde a todos. Bem-vindos a teleconferéncia de resultados do 4T22. Eu estou aqui com
André Valente, CFO e DRI, e com Vanderlei Rigatieri, que € o CEO e fundador.

Eu vou ler o aviso legal e depois eu passo a palavra para iniciar a apresentacdo. As
afirmacgdes contidas neste documento relacionadas a perspectiva sobre 0s negocios e de
crescimento da WDC Networks séo baseadas exclusivamente nas expectativas da Diretoria
sobre o futuro dos negécios. Essas expectativas dependem substancialmente das condicbes
de mercado, do desempenho da economia brasileira, do setor e dos mercados internacionais
e, portanto, sujeitas a mudangas sem aviso prévio. Todas as variagdes aqui apresentadas
sdo calculadas com base nos numeros, sem os arredondamentos.

O presente relatério de desempenho inclui dados contabeis e ndo contébeis, tais como
operacionais, financeiros e proforma. Os dados ndo contabeis nao foram objeto de reviséo
por parte dos auditores independentes da Companhia.

Boa conferéncia a todos. Eu passo a palavra para o Vanderlei.
Vanderlei Rigatieri:

E um prazer sempre estar com vocés aqui para divulgar os nossos resultados, conversar e
explicar um pouco mais da Companhia.

Como de costume, eu gosto de sempre fazer um slide dos principais destaques de resultado.
Uma das coisas importantissimas que conseguimos atingir neste trimestre foi a marca de
R$808 milhdes de receitas futuras contratadas. Ou seja, € 0 backlog de receita. Isso é um
aumento de 36,6% versus 0 mesmo trimestre do ano passado.

Este ano, nés vendemos 516 milhdes de novos contratos de Taas, 34% do total das vendas
DESTE ano. Isso da uma nocao para vocés DE que a nossa tese de as a service continua
forte, crescendo e avancando. E fizemos um EBITDA ajustado de R$257 milhdes, que é uma
margem de 24%.

Neste trimestre, nés atingimos as vendas totais de R$380 milhdes, 8% acima do mesmo
trimestre do ano passado, e um total do ano de aproximadamente R$1,5 bilh&o em vendas,
1,7% de crescimento acima de 2021.

Uma das coisas importantes € que, em um ambiente de macroeconomia como 0 nosso, Nés
estamos fazendo uma gestéo de caixa muito apurada, e continuamos com R$305 milhdes de
caixa, que fechamos dezembro de 2022. E até conseguimos antecipar a quitacéo de algumas
dividas, uma delas é a da primeira emissdo de debéntures, da qual faltavam R$47 milhdes e
quitamos isso. Para nés, € um sinal da nossa saude financeira, da nossa capacidade de fazer
o plano daqui para frente.

Eu volto com vocés, mas agora eu queria passar para o André, que é o nosso CFO, para
contar um pouco dos numeros da Companhia. André?



André Valente:

Boa tarde a todos. Neste slide, apresentamos aqui a evolucdo das nossas vendas totais no
consolidado, no qual alcangcamos R$1,481 bilhdo em vendas totais em 2022, significando um
crescimento de 1,7% versus o mesmo periodo anterior, no ano de 2021.

Aqui, acho que é importante mostrar também a evolugéo trimestral. No 4T22, entregamos
R$380 milhdes de vendas totais, versus R$351 milhdes do 4T21, o que significa um
crescimento de 8%. E destaco aqui o impacto das diferentes taxas de cambio que estdo
vigentes nesses trimestres. Neste trimestre de 2022, nossa taxa de cambio média foi de
R$5,27, enquanto a taxa de cambio vigente no 4T21 foi de R$5,58, maior em 5,4%.

Como a Companhia opera com produtos e solucfes que tém seus precos todos atrelados ao
cambio do dia da venda, quando pensamos em USD, nosso crescimento foi maior do que
esse 8%. Na verdade, teriamos de somar os 5 p.p. que variou o cambio. Entdo, estamos
planejando um crescimento em torno de 13%, 0 que € uma variacdo mais positiva do que
essa demonstrada no nimero em BRL. E também, quando olhamos no acumulado do ano,
este 1,7, pensando em USD, acaba se tornando um crescimento de 6 p.p.

Seguindo, no préximo slide, apresentamos aqui a nossa receita liquida, na qual entregamos
um R$1,071 bilhdo No ano de 2022. O 4T22 foi de R$278 milhdes, significando um
crescimento de apenas 0,5%, mas aqui também tem o impacto da data das taxas de cambio.

Lembrando que, na receita liquida, a grande diferenca para as vendas totais € que, na receita
liquida, todas as vendas da modalidade do Taas s&o contabilizadas no P&L, na receita
liquida, de acordo com a competéncia dos contratos. Entdo, muitas vezes vendemos um
contrato grande no ponto 0, mas como as vezes 0 contrato € de cinco anos, a nossa
contabilidade dessa venda na receita liquida leva em consideracdo a competéncia. Entéo,
seria como se fosse 1/60 todos os meses.

Acho que isso demonstra que vimos caminhando bem com a nossa estratégia de
alongamento dos prazos dos novos contratos de Taas, que, conforme demonstrado ali
embaixo, fechamos com 55 meses de prazo médio, os contratos vendidos no 4T, dentro
daquela nossa estratégia de alongamento dos prazos dos contratos.

No préximo slide, apresentamos o desempenho do Taas. S&o varias informa¢des aqui de
guantidade de contratos. Vendemos 279 novos contratos de locag&o neste 4T, com um valor
médio de R$469.000, e as vendas totais de locacdes alcancaram R$131 milhdes no 4T, o
gue, comparado com o mesmo periodo do ano anterior, significa um crescimento de 31%,
como vocés podem ver no segundo grafico.

E quando comparado com o trimestre anterior, apresentamos uma queda de 32%. Mas aqui,
€ importante ressaltar que, conforme publicamos na Gltima conferéncia de resultados do 3T,
fizemos uma grande venda a um provedor de Internet, no valor total de R$189 milhdes, a qual
entregamos, no 3T, R$87 milhdes. Entdo, esses R$87 milhdes acabaram aumentando o valor
contabilizado de vendas totais de Taas no 3T, muito por conta desse acumulo desse Unico
contrato.

Relembrando a vocés, este contrato totaliza R$189 milhdes, entregamos R$87 milhdes no
3T. Continuamos entregando bem no 4T, este mesmo contrato, chegando a R$54 milhdes,
entregues e contabilizado nessas vendas totais no 4T, e ainda resta o valor final de
praticamente R$40 milhdes, pouco mais de R$40 milhdes a ser contabilizado no 1T23.

A direita, mostramos no terceiro gréafico a evolugdo do CAPEX. E aqui, a comparacio que
sempre gosto de fazer, fizemos um CAPEX de R$47 milhdes no 4T, que significa um



crescimento do dispéndio desse CAPEX para imobilizar os ativos alvos de locagéo, crescendo
4,5%.

Se crescemos 31% a venda de Taas e o CAPEX cresceu somente 4%, significa que estamos
com uma performance melhor da rentabilidade dos contratos de locagdo, que € o0 que
traduzimos no ultimo grafico a direita, em que apresentamos aqui, 0 markup do Taas. O
markup do Taas, relembrando, é o total do contrato de locacéo dividido pelo CAPEX que
temos que fazer na imobilizacdo dos ativos que tém que ser entregues ao cliente.

Entdo, tinhamos um histérico muito proximo de 2,20, 2,30, e, neste 4T, batemos 0 nosso
recorde de markup do Taas em 2,80, o que significa que, a cada R$1 de CAPEX que
gastamos, conseguimos transformar em R$2,80 de receita futura contratada.

E, para fechar este slide, abaixo, demonstramos em varios trimestres para tras os prazos
médios dos contratos, exatamente para demonstrar para vocés que la atras, no inicio de
2020, tomamos uma decisao estratégica de privilegiar o longo prazo e mudar a caracteristica
dos contratos de locacdo de curto prazo. Como vocés podem ver, aproximadamente dois
anos, a primeira coluna de 27 meses, e 0 nosso objetivo era transformar todos os contratos
da Companhia em algo préximo a cinco anos, 60 meses.

Temos tido um bom desempenho em aumentar essa curva, chegando la na frente, no 4T22,
com 55 meses de prazo médio desses contratos vendidos neste trimestre.

Na sequéncia, no proximo slide, aqui mostramos a evolucdo da receita futura contratada.
Esse € um indicador que gostamos bastante. Alcangamos R$808 milhdes de receita futura
contratada. Lembrando a vocés que, receita futura contratada, a Companhia ja importou os
produtos, imobilizou no nosso balango, remuneramos nossos times de vendas com as
comissdes, ja gastamos com todos os custos de fabricagdo do produto, os custos logisticos
para entregar nos nossos clientes finais. Sao contratos em que nao temos mais nada para
gastar, eles ja estdo em curso e, sem termos que despender nada, eles vao gerar receita no
nosso P&L, e por consequéncia, EBITDA, e por consequéncia, caixa, esses R$808 milhdes
ao longo dos préximos anos.

Demonstramos também, logo abaixo, para vocés, o cronograma de realizacdo dessas
receitas futuras contratadas. Como vocés podem ver, em 2023, ja temos R$280 milhdes
garantidos de receitas e EBITDAs e caixas, provenientes de contratos de locacdes ja
vendidos no nosso passado.

Evidentemente, este niumero vai ser melhor, porque os times de vendas continuam aqui atras,
vendendo todos os dias novos contratos. E quando o novo contrato é vendido, ele j gera a
primeira parcela de receita no més seguinte, ja engorda também a receita futura contratada,
gerando esse efeito de previsibilidade de resultados, que é 0 que bastante nos atrai e guiou
a nossa decisdo estratégica la atrds, de aumentar esses prazos médios.

No préximo slide, eu passo a palavra para o Vanderlei para falarmos um pouco
individualmente de cada um dos segmentos da Companhia.

Vanderlei Rigatieri:
Exatamente. Obrigado. Como vocés sabem, temos trés segmentos principais: Telecom,
Enterprise e Solar, e o Telecom hoje é muito representativo para nés. Ele representa 53,6%

das vendas totais do ano.

Uma coisa importante a se ressaltar nesse periodo é que tivemos um aumento de market
share dos modems de fibra, que sdo as ONUs que vao |4 na casa do assinante. Entao,



passamos de 13,6% do market share em 2021 para 20,4% de market share, sendo que, pelos
dados da Anatel, no ano passado foram vendidos 9,1 milhdes de assinantes novos, e este
ano que passou, 2022, foram sé 4,9 milhdes, quase a metade. Mas, com esse cenario,
conseguimos aumentar a nossa participacdo no mercado. Isso demonstra a forga que temos
dentro desse segmento.

Outra coisa importante, teve uma pequena reducdo da margem bruta, de 25,7% para 25,3%
neste 4T, isso muito em funcdo do alongamento dos prazos e desses contratos fechados.

Outra importante noticia que eu quero sempre ressaltar, a despeito de qualquer anélise, é
que o Taas, que é 0 nosso contrato de as a service, é extremamente atrativo em momentos
como esse que nds estamos passando na macroeconomia.

Reparem, mesmo com a desaceleracdo do crescimento do mercado de telecom, nés
mantivemos se quase 55% das vendas da WDC no Taas, crescendo essa participacao. I1sso
€ importantissimo para mostrar que, mesmo com a consolidacdo dos provedores, eles ficando
maiores, somos muito atrativos nesse modelo de as a service.

E para deixar claro também, uma coisa que ja previamos que ia acontecer é o inicio da
renovagao tecnologica dos assinantes. Na casa do assinante, muitos provedores ja comegam
a substituir os modems por, por exemplo, modems com WiFi 6, uma tecnologia muito mais
poderosa para transferir banda para dentro de casa. Esse € o cenario que vimos neste
trimestre, que mostra que estamos firme nesse segmento.

No proximo slide, falamos sobre Enterprise. O Enterprise € todo o segmento corporativo.
Entdo, temos o crescimento da receita em 12,7% do trimestre anterior para este trimestre, e
estamos tendo ainda uma grande indisponibilidade no mercado internacional de cameras de
alta performance, que é o segmento de seguranca eletrénica. Outra vertical importante do
Enterprise é o crescimento da vertical ciberseguranca, em que crescemos quase 60% nas
vendas totais, atingindo R$54,8 milhdes durante este ano que passou, mostrando essa
tendéncia que vimos |4 atras e fizemos acontecer agora.

No préximo slide, falamos sobre o Solar. O segmento Solar foi 0 segmento dentro deste
trimestre que mais sofreu, em que tivemos mais dificuldade na realizacdo das vendas, muito
em funcdo do que chamamos de presséo da concorréncia. Todos 0s concorrentes estavam
superestocados, inclusive a WDC, que teve um elevado volume de estoque comprado
anteriormente, com custos mais altos, e isso pressionou também a nossa margem.

NOs continuamos implantando novos contratos de Taas no Solar, principalmente no mercado
corporativo e dos provedores de Internet, que comecaram a instalar solar dentro das suas
unidades, atingindo R$6,4 milhdes das vendas totais de Taas dentro do Solar.

E por causa desse cendrio que passamos dentro de 2022, com todas as dificuldades que
encontramos, nés implantamos uma reestruturagdo na equipe comercial. Trocamos a
diretoria, trocamos a gestdo comercial, porque percebemos que precisavamos ficar mais
préoximos do nosso canal.

A distribuicdo é uma coisa muito importante no mercado de Solar, e entendemos também que
isso estava deixando a desejar. Entéo, fizemos a licdo de casa. Acho que é importante vocés
saberem gue os resultados ndo foram bons perto do que imaginavamos, mas fizemos a licdo
de casa para entrar em 2023 com uma nova estrutura e com uma nova perspectiva.

No proximo slide, eu ja passo de volta para o André, para ele contar um pouco sobre os
resultados financeiros, por favor.



André Valente:

No préximo slide, apresentamos as grandes linhas. Aqui, descendo, o P&L. Alcancamos um
EBITDA ajustado de R$62,1 milhdes no 4T, que foi 17% inferior aos R$75 milhdes
apresentados no 4T21, muito por conta do que o Vanderlei explicou nos segmentos sobre as
maiores pressdes competitivas de cada segmento, reduzindo margens praticadas.

Nas despesas de depreciacdo, vimos um aumento de R$37,8 milhdes para quase R$45
milhdes no 4T22, um incremento de 18% na linha de depreciacdo, que entendemos que é
uma variacao boa, considerando que a depreciacdo anda muito de acordo com a evolucéo
do backlog de receitas.

E como vocés viram la atras, o backlog de receitas, cresceu 36,6%, e aqui vimos a
depreciacdo crescer 18%, muito fruto do aumento da rentabilidade dos contratos Taas, em
especifico.

O resultado financeiro foi de R$-18 milh6es no 4T22, versus R$-11,6 milhdes no 4721, R$6,9
milhdes pior, muito por conta do aumento das taxas de juros, considerando as maiores dividas
contratadas pela Companhia. Entdo, foram quase R$7 milhdes de impacto. E, por fim, o lucro
liquido ajustado no 4T foi de R$1,6 milhdo, versus R$24,3 milhdes no mesmo periodo do ano
passado.

Segundo, no préximo slide, aqui mostramos um pouco o comportamento da evolucdo da
divida liquida e alavancagem. Em termos de divida bruta, no quadrinho na tabela abaixo,
vocés veem que fechamos o ano com R$794 milhdes de divida bruta, versus R$588 milhdes
do fechamento do ano de 2021. Com a emissado da debénture que processamos em junho de
2020, a Companhia chegou a quase R$1 bilh&o de divida bruta.

Como vocés podem ver, seguimos um bom cronograma de amortizacao neste 2S, fechando
0 3T com R$913 milhdes de divida bruta e fechando o ano com R$793 milhdes de divida
bruta, em um 2S de mais de R$200 milhdes de reducéo de dividas.

Com isso, também vimos preservando bastante o saldo de caixa e equivalentes. A debénture
trouxe ao nosso caixa aproximadamente R$490 milhdes de recurso liquido, dos quais ainda
mantemos R$305 milhdes em caixa na virada do ano, mesmo considerando os dispéndios de
CAPEX relacionados aquele grande contrato de Taas, assim como todos 0s outros contratos
de Taas também processados nesse 2S.

O nosso indice de alavancagem, que acompanhamos bastante, até pelas questdes dos
covenants, fechou em 1,74x. Ou seja, nossa divida liquida dividida pelo nosso EBITDA dos
tltimos 12 meses, significa 1,74x. O nosso covenant € de 3x, 0 nosso limite maximo, entao
ainda navegamos bastante distante. O foco, como o Vanderlei comentou, tem sido gerir o
caixa, cuidar do caixa, mantendo uma situacdo saudavel.

A direita, apresentamos um grafico muito interessante, comparando a evolu¢do da nossa
divida bruta versus a receita futura contratada. Nesse fechamento de ano, chegamos com
uma divida total de R$795 milhdes, versus um total de receita futura contratada de R$808
milhdes. Ou seja, temos uma cobertura, temos mais receita futura contratada a receber do
gue o que temos de divida.

E a direita, mencionamos também aqui, ano a ano, esse cronograma de realizacao futura,
até para mostrar que a emissao da debénture do meio do ano, unida com uma amortizacéo
mais forte de dividas neste 2S, faz com que tenhamos um perfil de endividamento, olhando
0s cronogramas futuros, muito mais tranquilo para o decorrer do nosso caixa.



No proximo slide, apresentamos aqui um pouco do que aconteceu com O NOSSO caixa.
Iniciamos o0 ano de 2022 com R$337 milhdes. Tivemos uma geragdo operacional no ano de
R$285 milhdes. Esse € um nimero bastante positivo. S6 para vocés terem uma ideia, 0 N0sso
namero de 2021 foi de R$186 milhbes. Entdo, crescemos bastante nossa geracdo das
atividades operacionais.

Tivemos um consumo nas linhas de capital de giro, e por ‘capital de giro’, nos referimos
principalmente a contas a receber, financiando clientes, estoques, menos a linha de
fornecedores — fornecedores internacionais, principalmente —, consumindo R$179 milhdes.

O CAPEX do Taas consumiu R$217 milhdes para fazer aquela venda que o Vanderlei
apresentou nos destaques, de R$515 milhées de novos contratos, e tivemos um servigo da
divida de quase R$400 milhdes. Nesses R$396 milhdes, temos aqui R R$299 milhdes de
amortizacdo de principal de dividas, e o restante, os outros praticamente R$100 milhdes,
relacionados a despesas de juros de dividas.

E a direita, outros itens que tocaram também o nosso fluxo. Os R$493 milhdes, basicamente
R$489 milhdes da debénture e mais R$4 milhdes daquele pequeno follow-on que
processamos em fevereiro de 2022. Temos aqui o pagamento de dividendos de R$11
milhdes, e temos também a recompra de agbes que consumiu R$7 milhdes, concluindo o ano
com esses R$305 milhdes de caixa, 0 que nos permitiu, dentro dessa quitagdo de principal
de dividas, tomamos a decisédo de, em 15 de dezembro, quitar antecipadamente a nossa
primeira emissdo de debénture, que tinha um vencimento que ia até novembro de 2024.
Entéo, foi um total de R$47 milhdes que desembolsamos no dia 15 de dezembro para zerar
essa debénture passada.

Por fim, passo aqui é a palavra ao Vanderlei, para falarmos um pouco de perspectivas.
Vanderlei Rigatieri:

Obrigado, André. Eu quero terminar a nossa apresentacao dizendo para vocés que, é claro,
no ano de 2022, esperavamos poder trazer um resultado muito mais robusto. Mas nao
estamos parados. Nao estamos sentado em cima esperando as coisas acontecerem.

A nossa estratégia como companhia ndo € de curto prazo. Quando decidimos tomar o modelo
de negécio do Taas, sabiamos que isso era de longo prazo, que traz resultados a longo prazo.
E a primeira coisa que eu quero mostrar para vocés é que nds estamos chegando aquilo que
chamamos de ‘maturidade’ do modelo de negdécio Taas.

Porque conforme mudamos o perfil dos contratos para serem mais longos, fazemos um
casamento muito melhor das receitas, o caixa futuro, e ai vamos comecar, daqui para frente,
a parar de ter o desgaste dessa troca, desse reshuffle, e melhorar o nosso resultado.

Isso foi uma deciséo dificil de ser feita & em 2020, mas temos certeza de que iSso vai ser
muito positivo no futuro. Temos ainda mais um ou dois trimestres, e ai vamos comecar a
sentir toda essa mudanca, desses alongamentos de prazo daqui para frente.

Outra coisa importante, na WDC, desde o comeco da sua histéria, tinhamos o propdsito de
conectar as pessoas as tecnologias. E a conectividade das pessoas e das empresas com
certeza vai continuar tendo uma demanda muito grande por novas infraestruturas. Estamos
acompanhando toda essa infraestrutura que foi construida ao longo desses anos de fibra
Otica, para levar banda larga fixa.



Eu lembro que, quando comecamos a trazer fibra otica, la atras, era temeroso. Ninguém
acreditava que ia acontecer isso, e nés forcamos. E olhem essa realidade em que vivemos
hoje.

Da mesma maneira, sabemos que existe uma renovacao tecnoldgica sobre tudo isso. Entao,
as geracdes dos roteadores WiFi 6, e agora em Barcelona, no congresso de wireless, de
mobile, esta se falando ja em WiFi 7. As redes 5G, ndo s6 as redes publicas que vamos usar
Nnos nossos celulares, mas as industrias vdo comecar a implantar essas redes nos seus
ambientes particulares, privados, para controlar a sua producdo industrial etc. Ja comegcamos
a fazer isso. Isso vai aparecer ao longo deste ano que entra.

Outra coisa importante: la atras, 2019, previmos que a digitalizacdo da midia outdoor, que é
o OH, iria acontecer, e nos adiantamos a isso. E hoje, comeca a haver realmente um
movimento muito forte no Brasil, acompanhando o que acontece |4 fora, de digitalizacao da
midia outdoor. Aqueles relégios que vemos na rua, tudo isso comecou a ser digitalizado, e
isso tudo gera uma demanda pelos nossos produtos.

Ciberseguranca, nem precisa falar. Quanto mais nos digitalizamos, mais somos atacados, e
mais precisamos de protecao.

Outra coisa importante, que, no ano passado, com a parceria com a Huawei, principalmente,
nés trouxemos, foram os sistemas BES, que sao as baterias de litio para armazenamento de
energia, principalmente a solar, para uso ndo so6 industrial, nas telecomunicagfes, como nas
utilidades, na utilities. Isso tudo vem como uma tendéncia e estamos superpreparados para
esse novo mercado.

A macroeconomia, gue nao controlamos, cada vez é mais desafiadora, cria mais dificuldade
para 0s nossos clientes. Para ndés também, é claro, como empresa, mas para 0S n0SS0S
clientes, a dificuldade de tomar crédito € muito maior, para fazer CAPEX.

Isso, sentimos em 2014, 2015, quando estavamos comec¢ando a fazer o Taas. Percebemos
0 quao aderente € esse modelo de OPEX para esse mercado. E temos certeza, como ja
vimos agora, neste ano que passou, que o Taas continua firme, em outros mercados, nao s6
em telecomunicaco, e vai ter uma aderéncia maior nos proximos anos. E uma tendéncia. Os
institutos de pesquisa mostram isso. Entdo, estamos alinhados com essa tendéncia.

E sempre dificil vocé ser inovador. Vocé tem que sempre vencer barreiras e, as vezes, ter
alguns movimentos de adaptacdo para continuar crescendo. Mas essa estrutura que
montamos, de capital, que vocés viram, supercapitalizados, com uma governanga muito
importante que foi instaurada dentro da Companhia, e com esse planejamento de longo
prazo, nés temos certeza de que o nosso futuro tem muito crescimento pela frente e muito
valor para agregar para 0S nossos acionistas.

Essa era a nossa mensagem, e acho que agora talvez possamos abrir para as perguntas. Eu
gueria, antes de mais nada, agradecer a nossa equipe interna, do RI, do financeiro, que se
esforgou para entregar esses resultados em um periodo muito rapido. E agora abrimos para
as perguntas.

André Valente:

Temos algumas perguntas, Vanderlei. Em ordem, vimos uma pergunta sobre a questéo da
gueda do nosso lucro, rentabilidade, ROIC e demais indicadores. E, aliado a isso, também a
receita estagnada de 2021 para 2022. O investidor pergunta se ndo seria 0 momento de
criarmos uma nova fonte de receita ou segmento para tentar mudar esse cenario.



Vanderlei Rigatieri:

Otima pergunta. Na verdade, ja colocamos em pratica durante este ano, ndo posso dizer que
seja uma nova unidade de negdcio, porque ela ainda ndo tem tamanho, mas entramos muito
forte no mercado de datacenter corporativo. Ou seja, ndo é mais para vender para o provedor
de Internet, em que ja temos uma larga experiéncia, abrimos esse mercado la atras, mas
agora estamos com uma parceria, principalmente com a Huawei, fazer a infraestrutura dos
datacenters corporativos.

Ja temos um negdcio muito grande em andamento, e sendo implantado, e tem muito pipeline
pela frente. Datacenter, a nuvem, é extremamente importante em um momento em que vocé
tem mais digitalizacdo nas empresas.

Esse é um segmento, com certeza, em que devemos ter uma linha de crescimento muito
acentuada nos proximos dois anos. Acreditamos que esse modelo é muito importante.

Outra coisa: dentro desse novo negécio, eu tenho que ressaltar o modelo de 5G privado. Nao
serd uma nova telecom que temos, mas ele com certeza sera uma fonte importante de receita.
O primeiro negécio, ja fechamos no modelo Taas, pequeno, mas é claramente uma mostra
de que o Brasil vai adotar essa tecnologia nas industrias.

Outra coisa que sabemos que esta acontecendo, e que comeg¢amos la atras, é o agronegacio,
para noés. Comegou com o Solar, a energia para tocar os projetos de irrigagdo. Tem algumas
usinas em construcdo que ainda, infelizmente, ndo geram receita, ndo da para mostrar,
porque temos que primeiro construir para depois transformar isso em vendas totais, que séo
modelos de locacao.

Mas isso tudo e esta, estd em andamento. E por isso que eu falo que, as vezes, o resultado
no curto prazo ndao demonstra tudo o que estamos fazendo por causa desse modelo do Taas.
O Taas é superinteressante, mas ele demora para aparecer no balango. Entdo, sofremos um
pouco quando tem esse tipo de mudanca.

Mas estamos muito atentos a ter outras fontes, outros segmentos de tecnologia que vamos
vai explorar, sim. Ndo d& para ficar explorando sempre venda de modem de fibra, porque
ninguém vai ter dois modems de fibra na sua casa. Sabemos disso, e estamos muito atentos.

André Valente:

Adicionando a esse ponto, Vanderlei, essa é uma duvida recorrente dos investidores, e que,
internamente, na area de planejamento, sempre enxergamos dessa forma. Quando geramos
valor através de uma venda, temos dois caminhos possiveis no nosso P&L: quando é via
venda, jogamos para o resultado do trimestre, e quando € via Taas, pegamos esse mesmo
resultado e jogamos dentro do backlog de receitas, da receita futura contratada.

E é exatamente isso que vocé comentou. Por isso chamamos tanto a atencdo ao backlog de
receitas, a receita futura contratada, porque é exatamente a foto dessa via em que estamos
pavimentando o nosso resultado de longo prazo.

Entdo, quando vemos o backlog crescendo aqueles 37%, olhamos e falamos, “puxa, a receita
liguida da Companhia andou de lado”, mas o backlog de receitas cresceu 37%. Isso significa
que canalizamos aqueles R$515 milhdes que o Vanderlei apresentou no primeiro slide para
dentro do que queremos colher futuramente.

E ai, dentro da parte de despesas, temos toda a parte “ruim”, vamos assim dizer, porque
apesar de vocé canalizar a receita do recebimento para o futuro, para os proximos cinco anos,



a despesa onera 0 P&L do més, porque nédo podemos ratear e jogar as despesas para frente.
Contabilmente, temos a incorréncia daquela despesa, de pagar o caminhdo do frete para
entregar todos os produtos ao cliente.

Vanderlei Rigatieri:
As despesas vém na cabeca.
André Valente:

Junto com o CAPEX. Para deixar isso bem claro aos investidores, por isso que sempre
batemos na tecla nas apresenta¢des, de mostrar bastante a receita futura contratada, porque
a receita futura contratada € que vai gerar, depois, uma vida mais constante.

Mas seguimos no nosso caminho de atender e conectar as pessoas, e 0 Taas, como até tem
outra pergunta aqui também falando “vocés passaram bem pelas crises de 2014 e 2015,
mesmo com as Selics. Até que ponto a taxa Selic pode ser considerada culpada pelo atual
momento que a Empresa vive?”

E ai, jatomando a liberdade de responder, a Selic alta causa um efeito colateral. Como temos
uma divida atrelada ao CDI, a Selic alta acaba criando maiores despesas financeiras. Mas
como vocés viram no nosso P&L, isso é uma coisa que € um problema nosso? Sim, € um
problema nosso. Por isso que também temos feito essa agenda de cuidar do caixa e pagar o
guanto antes as dividas.

Ent&o, ter virado o ano com R$305 milhdes em caixa, no nosso exercicio orgamentério de
2023, termos tomado a decisdo de pré-pagar uma debénture, porque estamos em um
momento atual em que as pessoas estdo com incertezas, se 0s bancos vao disponibilizar
crédito, qual vai ser o pre¢co das novas dividas. E tomamos uma decisdo de pegar uma
debénture que era bem contratada, aquela debénture de 2019, e quita-la antecipadamente
para reduzir a carga de despesa financeira ho nosso resultado de 2023. Entédo, acho que a
Selic tem esse ponto de vista.

Temos aqui uma pergunta aqui do pessoal da Mapfre: “acreditam que a margem bruta do
Solar devera voltar aos patamares observados anteriormente? Qual patamar de margem
bruta podemos considerar para o longo prazo, e quais estratégias da Companhia para a
vertical Solar em 2023 dado o cenéario econémico desafiador?”

Vanderlei Rigatieri:

O Solar realmente foi uma unidade de negdcio que, em 2022, nos fez aprender muito. Na
verdade, o aumento da competicao la fora nos fez repensar toda a nossa estratégia comercial.
Vocés viram que focamos muito na construcéo de usinas, em nao ficar sé no varejo. O varejo
de Solar, hoje, com 26.000 instaladores, é um ambiente complexo.

A virada do ano para 2023, com a mudanca da legislacéo, tem assustado o cliente, e ndo é
motivo para se assustar, com certeza. Ja fizemos todas as simulagdes aqui. Ainda vale muito
a pena fazer um investimento de energia solar para a sua casa, para 0 seu pequeno negaocio.

Mas o mercado se assustou, porque, no final do ano passado, todos os instaladores meio
gue fizeram um terrorismo de dizer “olha, se vocé ndo comprar agora, hdo vai mais valer a
pena”. Isso assustou o cliente. Nao é verdade. A verdade é que a energia solar no Brasil tem
ainda muito espaco.



E sabemos que o0s projetos precisam ser um pouco mais sofisticados. Temos investido muito
junto com os integradores, e é por isso que fizemos essa reestruturacdo, para ficar mais
préximos deles. Nos ultimos trés meses, eu posso dizer que eu fiz quase uma expedi¢do, no
modelo que eu tinha feito 14 atras, conversando com esse instalador e entendendo o que esta
sofrendo I& na ponta.

Por isso, eu tenho certeza de que vamos conseguir colocar para esse instalador,
principalmente o instalador que tem a caracteristica de qualidade — porque nds fizemos uma
opcéao para trazer produto de qualidade, e o mercado foi completamente para preco. Entao,
€ uma dificuldade vocé vender um produto que € muito mais sofisticado, que pode ter bateria,
ele esta preparado para receber bateria, entdo vocé ndo precisa ter um gerador na sua casa,
na sua empresa, que tem todas as protecdes elétricas no padrao mundial, e competir com
um produto que é ‘pé de boi'. Preco por preco, o cara fala “eu vou no mais barato”.

Nao é isso que vemos no futuro para esse mercado. Vemos que o cliente vai ficar mais
sofisticado também. Ele vai ter um carro elétrico, ele vai ter um carro hibrido, ele vai querer
ter uma fonte de energia com mais protecdo. E imaginamos que esse mercado retome.

Sobre as margens, sO para deixar claro, essa margem que tivemos no ultimo trimestre foi
muito abaixo, consequéncia de varios fatores: essa pressao do mercado, 0s n0ssos estoques
comprados |4 atras com valores que, ao longo do ano, cairam. Isso tudo se corrige, e
imaginamos que essa margem volte para o patamar que tinhamos |4 no comecgo, da ordem
de 15% a 18%. Esse é o patamar que achamos muito saudavel para esse mercado.

Vai demorar um pouco? Vai demorar um pouco, mas ja demos o remédio. J& estamos
tratando muito bem esse cliente, esse canal, que esta preocupado |4 na ponta em entregar
gualidade.

Isso tudo que estamos fazendo no mercado de varejo ndo vai ter tanto volume quanto os de
baixa qualidade, mas vai ser uma venda saudavel. E ai, do outro lado, as usinas,
principalmente do agronegdécio. Nisso, com seguranca, temos uma perspectiva de, nos
préoximos dois anos, de implantar varias dessas usinas, e isso vai trazer uma qualidade de
receita, uma qualidade de venda muito melhor.

Temos mais perguntas?

André Valente:

Existe uma pergunta sobre, eventualmente, novos produtos para diversificagcdo de portfélio.
Vanderlei Rigatieri:

Acho que ja falamos um pouco sobre datacenter, sobre 5G privado, WiFi 6 e 7, a parte de
IOT também, que é uma coisa importante. Agora mais proximos do segmento de agronegécio,
que para nds € novo, conheciamos muito bem telecom, conheciamos muito bem seguranca
eletrbnica, entramos no solar e agora estamos explorando o agronegdcio, que é 25% do PIB
brasileiro. Tem muita oportunidade ali e, com certeza, estamos trazendo coisas.

Criamos uma diretoria de novos negécios aqui dentro da WDC no final do ano passado
justamente para ajudar nessa visdo de longo prazo. Aquilo que vai ser receita daqui para

frente. Entdo, estamos muito atentos a essa diversificacdo de portfélio, sim. Ndo estamos
parados.
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E tem outra coisa muito importante: continuamos em uma jornada de digitalizacdo da
Companhia. A WDC esta evoluindo nesse processo de se transformar em uma empresa mais
digital.

Trouxemos no ano passado também alguns profissionais da &rea de Tl para nos ajudar nessa
mudanca. Isso vai nos ajudar a analisar melhor os dados que temos, analisar o tipo de cliente
gue atendemos, com o que atendemaos, 0 que precisa para esse cliente performar melhor.

Temos mais?
André Valente:

Sim, temos uma Ultima pergunta: quais poderiam ser os efeitos da reforma tributéria sobre o
Taas?

Vanderlei Rigatieri:

E uma boa pergunta, porque sabemos que o Taas hoje néo é tributado. Ele ndo tem ISS, ele
ndo tem ICMS. A decisdo do STF, Sumula 31, é de que locacdo ndo tem imposto sobre
servigos, ndo tem imposto sobre circulagdo de mercadoria.

Entdo, eu tenho a impressao de que isso vai ser mantido. Ndo sabemos exatamente. O Brasil
sempre tem noticias. Mas eu acredito que tendemos a ser bem beneficiados com isso, porque
deixa de ter esses tributos todos na mensalidade, aquilo que ndo é uma prestagéo de servico,
gue é uma locacdo. S6 se mudarem a Sumula 31, o que ndo sabemos,

Mas eu tenho impresséo de que vai ser muito boa essa mudanga para nos. Por qué? Porque
mensalizar tecnologia € deixar o cliente com mais fluxo de caixa. Na verdade, ndo é um
financiamento. Sempre batemos nessa tecla. E como se estivéssemos vendendo a tecnologia
sob assinatura. Ele tem todas as vantagens de ter uma tecnologia sob assinatura, assim como
tem hoje ja dos veiculos, que atendemos de varias outras modalidades. Mas estamos fazendo
com tecnologia.

Mais perguntas?

André Valente:

Nao, acho que é isso. Nao tendo mais perguntas, acho que podemos encerrar. Obrigado a
todos por participarem da nossa conferéncia de resultados. A nossa area de RI, a Simone
Oyamada, nosso Gerente de RI, eu e todo o time, o Vanderlei também, estamos sempre a
disposigéo para atender, tirar dividas e compartilhar um pouco sobre 0 nosso negdcio, sobre
0 que temos feito para aumentar o entendimento sobre 0os nossos segmentos, sobre a nossa
atuacao.

Nosso e-mail do Fale com o RI esta a disposicéo de todos, e também estamos a disposicao
via telefone, via WhatsApp e via também LinkedIn. Fiquem a vontade para nos contatar.

Simone Oyamada:
Qualquer duvida, critica ou curiosidade sobre nosso negacio.
Vanderlei Rigatieri:

Exatamente. Somos uma empresa que da muito valor a vocés, acionistas, que entende muito
bem qual é o nosso papel e geracao de valor para vocés, e temos essa transparéncia como
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um DNA aqui dentro da Companhia. Contem conosco, e sempre pensem na WDC como um
investimento de longo prazo.

Muito obrigado a todos. Boa tarde, e até a proxima.
André Valente:

Obrigado. Até logo.

“Este documento é uma transcrigéo produzida pela MZ. A MZ faz o possivel para garantir a qualidade (atual, precisa e completa)
da transcricdo. Entretanto, a MZ néo se responsabiliza por eventuais falhas, ja que o texto depende da qualidade do 4udio e da
clareza discursiva dos palestrantes. Portanto, a MZ nédo se responsabiliza por eventuais danos ou prejuizos que possam surgir
€Oom 0 uso, acesso, seguranca, manutencgao, distribuico e/ou transmissao desta transcrigdo. Este documento é uma transcrigéo
simples e néo reflete nenhuma opinido de investimento da MZ. Todo o conteido deste documento € de responsabilidade total e
exclusiva da Empresa que realizou o evento transcrito pela MZ. Por favor, consulte o website de rela¢cdes com investidor (e/ou
institucional) da respectiva Companhia para mais condi¢cdes e termos importantes e especificos relacionados ao uso desta
transcrigao”
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