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Rafael Mastrocola:

Bom dia a todos. Meu nome é Rafael Mastrocola, sou Gerente de Rl da WDC. E um prazer estar
com vocés aqui de novo. Hoje vou intermediar aqui as perguntas até o final da apresentacgéo.

Em instantes vamos iniciar aqui a nossa divulgacdo de resultados do 3T21, lembrando que
divulgamos os resultados ontem apos o fechamento do mercado e também ja disponibilizamos
a apresentacdo que vamos passar hoje aqui para todos via e-mail e esta também no site de RI.

Hoje, no call aqui comigo estdo o Vanderlei Rigatieri, CEO e Fundador da WDC, e também o
André Valente, que € CFO e Diretor de RI. Algumas informacgdes breves aqui mais para orientar
todos. Essa videoconferéncia aqui esta sendo gravada. Ela vai ser futuramente disponibilizada
no site de Rl da WDC.

A apresentacao que vamos passar aqui também esta no site, mas vocés conseguem acessa-la
via plataforma em um link & esquerda no painel de controle. E também estamos com tradugéo
simultanea para o inglés. Para isso, é preciso acessar 0 canal de tradugdo simultanea pelo link
em inglés.

Nés também temos um chat aqui na ferramenta para envio de perguntas. Podem enviar as
perguntas a qualquer momento e ao longo da apresentacao. Ao final, nGs vamos ler as perguntas
em ordem de chegada. E eu peco a gentileza de que quem mande a apresentacdo para se
identificar também com o nome e a casa de onde vocés estéo falando.

E, por ultimo, queria ressaltar s6 algumas informac6es aqui mais de cunho de disclaimer. As
informagBes que vamos falar aqui hoje contidas aqui no documento s&@o relacionadas a
perspectiva sobre os negdécios e de crescimento da WDC e sao baseadas exclusivamente nas
expectativas da Diretoria.

Essas expectativas dependem substancialmente das condicées de mercado e de desempenho
da economia brasileira e do setor e dos mercados internacionais, portanto, estdo sujeitas a
mudangas sem aviso prévio. Desde ja eu agradecgo a presenca de todos. De novo, € um prazer
estar aqui com voceés.

E agora eu gostaria de passar a palavra para o Vanderlei que vai iniciar a apresentacao.
Vanderlei, vocé esta no mudo.

Vanderlei Rigatieri:
Essa talvez seja a frase mais ouvida nas teleconferéncias, mas tudo bem. Obrigado, Rafael.

Pessoal, boa tarde. E sempre um prazer estar falando com vocés nessas reunides de resultados.
E uma oportunidade legal de contarmos um pouco mais sobre a WDC. Enfim, s6 para comegar
a nossa apresentagdo, sempre gosto de ter um slide com os principais highlights do que
aconteceu nesse periodo.

E, basicamente, tem duas coisas que me deixaram muito satisfeitos e toda a Companhia muito
satisfeita. Primeiro, batemos mais uma vez o recorde de vendas totais e de receita liquida. E,
principalmente, tivemos uma recuperacdo das margens operacionais nesse trimestre.
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Entdo, passamos dos R$ 391 milhdes, R$ 391,8 milhdes de vendas totais. Isso deu 35,7%
superior ao mesmo periodo do ano passado. Eu lembro que venda total para WDC € um indicador
muito importante porque é a soma das receitas brutas de tudo aquilo que nés comercializamos
somados com o0s contratos totais novos de locacao de locacdo do TaasS.

Outra coisa importante, a receita liquida deu uma subida 45,5% sobre o mesmo periodo,
atingindo R$ 288 milhdes. E, nds conseguimos uma margem EBITDA superior a 26,2%, 1,4 p.p.
sobre 0 mesmo periodo do trimestre anterior.

Por que comparamos sobre o trimestre anterior? E o mix de receitas mais comparavel dado que
0 Solar vem atingindo valores muito superiores no nosso mix total da Companhia. Entdo, vocés
estdo vendo que tivemos no segmento corporativo total R$ 196 milhdes nesse 3T, 8,5% superior
ao mesmo periodo do ano passado.

A BU Solar j4 estd com R$ 96 milhGes nesse trimestre, 346% acima do mesmo periodo do ano
passado. Realmente, estamos atingindo volumes estratosféricos de Solar, galgando market
share nesse segmento.

E a BU Enterprise, que junto com o Solar formam o0 nosso segmento corporativo atingiu mais de
R$ 100 milhdes também nesse periodo. Com isso, tivemos um acréscimo de 21,2% sobre esse
mesmo periodo do ano passado.

A recuperagdo das margens operacionais estdo mostradas nesses dois indicadores aqui. Nossa
margem de lucro bruto consolidada ficou em 27,6% nesse periodo contra 26,6% no 2T. E a
margem EBITDA consolidada passou dos 26% versus 24,7% do 2T. Isso tudo d4 uma melhoria
significativa do nosso ambiente operacional.

Vale ressaltar trés coisas aqui que aconteceram durante esse trimestre que vao fazer muita
diferenca no futuro. A primeira delas foi a nossa ja divulgada parceria com a Huawei, uma das
maiores empresas de telecomunicagfes do mundo que langou mundialmente uma nova divisao
gue é a Huawei Digital Power. N6s somos o primeiro parceiro, parceiro de distribuicdo, de
importacéo e distribuicdo desses produtos aqui no Brasil.

A outra parceria super importante é com a Leyard. A Leyard é a maior fabricante de painéis de
LED do mundo. Esse é um segmento que tem crescido no pés pandemia, principalmente, na
parte de midia outdoor.

E também lancamos uma marca propria que a Easy 4 Link que é uma marca de produtos de
telecomunicacao que veio para suportar o crescimento que nds percebemos em provedores de
menor porte.

No préximo slide, eu vou comecar a falar um pouco sobre a Easy 4 Link que eu acho muito
importante. Porque se vocés pensarem, nés comegamos a planejar essa marca e esses produtos
logo quando comegamos a ver que o segmento estava sofrendo ou estava dando sinais de
sofrimento com o desabastecimento de semicondutores.

Entdo, para nos prepararmos e ndo termos muita disruptura no fornecimento desses produtos
cabos de fibra 6tica, modems de fibra que vao para os provedores nds desenhamos uma linha
com uma especificacao prépria e pedimos para uma empresa na China comecar a produzir as
placas de circuito impresso para nés.
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Isso veio a calhar agora em setembro quando comecamos a entregar esses produtos para o
mercado. SO para vocés terem uma ideia, nesse periodo essa marca ja conquistou 2,3% de todas
as vendas desse periodo.

Para n6s é uma alegria ter uma marca prépria, principalmente porque temos controle sobre a
especificacdo, porque temos controle sobre a margem e ela veio justamente para diminuir o
problema de semicondutores das outras marcas que vendemos, e também, abrir para nés um
espaco no mercado de provedores de pequeno porte.

Outro fato importante que aconteceu conosco foi no préximo slide. Vocés vao ver que fechamos
a parceria com a Huawei Digital Power. E muito interessante e importante vocés entenderem
porgue essa € uma estratégia extremamente agressiva de um dos maiores fabricantes de
telecomunicacédo do mundo.

Imaginem, US$ 130 bilhdes que estava focado principalmente em produtos de Telecom e tomou
a decisao de entrar pesadissimo naquilo que chamamos de produtos zero carbon. Isso € muito
legal porque é uma visdo de um fabricante que esta presente no mundo inteiro de que nao basta
ter tecnologia de telecomunicacdes, precisa ter principalmente energia limpa.

E eles langaram ja, ha alguns anos os inversores, toda parte de energia solar que também somos
distribuidores. Com isso, eles conseguiram ja nesse periodo todo de energia limpa que eles ja
entregaram de inversores mais de 325 bilhdes de kWh. Isso € muito legal.

Se vocé comeca a fazer a equivaléncia disso, o que ja foi entregue por ele ja teve uma redugao
de 160 milhdes de toneladas de carbono e emissdo de carbono. Isso significa o plantio de 220
milhdes de arvores.

A estratégia da Huawei é ter uma linha de produtos, que esta o préximo slide, que vamos ver
gue eles imaginam que todos os data centers que sdo extremamente consumidores de energia
elétrica por natureza, tanto os minis data centers, os grandes data centers precisam ter uma
politica de redugéo de emisséo de carbono.

Aqui entra toda a estratégia da Huawei de desenhar um portfélio de produtos para os grandes
data centers todo modular. Nés tivemos a oportunidade de visitar um desses data centers nesse
evento que teve em Dubai, la em Abu Dhabi. Eles j& estdo finalizando uma obra enorme |4 de
um mega data center para a operadora de telecomunicacio dos Emirados Arabes.

E também aposta naquilo que sempre falamos que o 5G vai consumir muito, que é o mini data
center. Vocés que ja me ouviram falar sabem que eu defendo exatamente isso o edge data center
vai consumir muito de investimento das operadoras que vao implantar 5G.

E, nada mais justo do que esses minis data centers também terem uma politica de energia limpa
gue é uma composicdo de painel solar, inversor que gera energia para 0s equipamentos e
baterias de litio, pessoal. O armazenamento dessa energia.

Entdo, essa estratégia vai permear toda a area de telecomunicacbes. Por que eles nos
escolheram? Foi muito interessante porque a WDC esté trilhando um caminho guardadas as
devidas propor¢cfes. NGs comegamos |4 atras com Telecom, com fibra ética, Gpom, com toda a
parte de infra para Telecom e entramos em energia solar.
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E essa € uma tendéncia porgue existe uma grande convergéncia dessas tecnologias para que
seja usado no ambiente de Telecom. Isso tudo nos d4 uma seguranca de que estamos no
caminho certo.

E, segundo a Huawei, uma das coisas que diferenciam muito a WDC de qualquer outro player
do mercado nacional é exatamente o TaaS, que é uma necessidade que eles sentiram das
operadoras e dos provedores de comprar infraestrutura como servico. Entéo, isso é muito bacana
iSSo vem ao encontro da nossa estratégia que tracamos |a atras.

A outra coisa significativa, mas no mercado de ProAV, de audio e video profissional, foi a nossa
parceria recém anunciada com a Leyard. A Leyard, nesse proximo slide vocés vao ver, é o maior
fabricante mundial de painel de LED.

Eles tém uma fabrica aqui no Brasil. Eles vao usar a fabrica apenas para fazer suporte técnico
aos clientes e transferiram toda a importacdo de modulos e a fabricagédo desses produtos para a
WDC. Entéo, para n6s € mais um salto muito importante nesse segmento.

E um segmento que mundialmente cresce a taxas muito grandes. Existe uma tendéncia que
vocés vao comecar a ver, até o micro LED que € o que vai entrar na casa das pessoas, ou seja,
a televisdo de micro LED, os LEDs para a midia outdoor. Enfim, nds ja tinhamos a divisdo de
audio e video profissional e agora ficamos muito mais forte, muito mais poderosos, nos
associando ao maior produtor mundial desses produtos.

Entdo, isso tudo faz com que demos alguns saltos importantes principalmente para os préximos
trimestres que vem por ai. N6s sabemos que a pandemia esta diminuindo. Os eventos estao
aumentando.

Esse pés pandemia esta havendo um aumento significativo de shows, de eventos esportivos que
sdo grandes consumidores de painel de LED, ndo s6 de LED, mas de toda a area de audio e
video. Isso tudo esta sendo muito gratificante para nés essas associa¢des que estamos fazendo
com lideres mundiais em cada segmento.

Passando para o préximo slide, vou entrar um pouco mais no que falamos dos nimeros. Entéo,
como eu ja falei, nés batemos o recorde de venda total de novo. No 3T21, crescemos a nossa
venda total para R$ 391 milhdes, 35,7 %. No acumulado do ano contra 0 acumulado do ano
anterior, ja passamos de R$ 1,105 bilhdo, 56,6% acima do ano anterior.

Destaque para 0 segmento corporativo, que como eu falei, esta saindo da pandemia. Audio e
video profissional voltou a ter uma demanda, isso melhora também as nossas margens. S&o
produtos com margens superiores e melhoram todo o nosso resultado operacional.

No préximo slide, vemos exatamente as vendas totais por segmento. Vocés reparem que, como
eu falei, o segmento corporativo cresceu 93,1% no acumulado de 2021 contra 2020, la no lado
da direita. Ento, esse foi o grande salto, 88% no trimestre contra o trimestre anterior.

No Telecom, vimos um crescimento também significativo, ou seja, nds passamos do acumulado
do ano passado de R$ 451 milhdes para R$ 614 milh6es no acumulado desse ano. E, nesse
trimestre versus o trimestre anterior um crescimento menor de 6%.

O que nos percebemos pessoal foi que, apesar de estar crescendo, nés observamos uma
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desaceleracdo no final desse trimestre, ou seja, Telecom mostrou um pouco menos de
velocidade de crescimento daquilo que esperdvamos. Fomos analisar a fundo esse ponto e o
gue percebemos é que alguns provedores com medo da falta de semicondutores tinham se
estocado no 2T e deram uma desacelerada.

Também em julho e agosto tivemos um pouco de demora para entregar produtos. Isso d4 uma
segurada em tudo também, mas o fato é que ainda ndo sabemos exatamente qual é a
perspectiva, mas Telecom teve essa desaceleracdo nesse trimestre.

No préximo slide, damos uma olhada na BU de energia solar. Essa est4d sendo més a més,
trimestre a trimestre, recorde em cima de recorde. Essa semana no jornal O Estado de Sao Paulo
saiu uma matéria muito grande dizendo que a energia solar residencial cresceu 53% no
acumulado do ano, principalmente por causa da conta de luz que temos visto crescer
violentamente aqui no Brasil.

Mas vocé vé que no mesmo periodo, praticamente o mesmo periodo, que essa pesquisa teve de
53%, nos crescemos 520% na nossa venda de energia de produtos de energia solar aqui no
Brasil. Claramente, a WDC esta conseguindo surfar muito bem nessa onda e ganhar market
share dos concorrentes em cima desse segmento de energia solar, fruto da nossa estratégia de
prestar um suporte muito mais forte e técnico para 0s nossos integradores, de ter uma oferta
premium.

A WDC tomou a deciséo de nao trabalhar com painéis de segunda linha, fomos direto ao topo,
os dois maiores fabricantes de painel solar do mundo que a Jinko e a LONGi sd0o 0S nossos
fornecedores. Assim como a parte de inversores que temos hoje, a Huawei e a Soles sdo dois
lideres mundiais nesse segmento.

Entdo, isso tudo faz com que nos destaquemos pela qualidade do produto que estamos
entregando. Hoje, um payback tradicional de uma implantacdo de energia solar esté por volta de
4,5 anos a 5 anos e os produtos precisam durar muito mais do que isso.

NOs sabemos que a vida util de um gerador de energia solar é de 20 anos a 25 anos. Entao,
temos que garantir que iSso acontega e, € por iSso que apostamos nos grandes painéis de LED
e nos grandes fabricantes.

No proximo slide, vemos o consolidado disso tudo. Quer dizer, vemos que ao longo dos trimestres
Telecom que tinha uma participagdo muito grande no mix das nossas vendas totais, ndo que néo
foi crescendo, foi crescendo também, mas como sabiamos, imagindvamos ja que Solar iria
comecar a ter uma representatividade no mix de vendas muito maior.

Ent&o, nos fechamos esse trimestre com Solar sendo 24,5% das vendas totais. A BU Enterprise
como 25,5% e Telecomunicacdes com 50%. Quando eu olho para esse grafico, sinto uma
satisfacao muito grande de ver a nossa estratégia de diversidade de mercados dar téo certo. Isso
para mim é resiliéncia da Empresa, ou seja, ndo colocar todos 0s ovos numa cesta so0.

E esse mix, essa visibilidade de tendéncias fez com que a WDC chegasse até aqui. Agora, vemos
claramente aquilo que planejamos l4 em janeiro de 2020 quando langamos a BU Solar. No 1720
era s0 2,5% do total das vendas, passar a 24,5%. Isso tudo € uma € uma realizacdo, uma
demonstracdo de que a Empresa pensa, tem estratégia, reage, age e faz acontecer. Isso tudo é
muito significativo para mim.
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Eu vou parar por aqui. Vou passar a palavra para o André Valente que é o nosso CFO. Ele vai
dar um zoom um pouco mais detalhado nos niumeros para vocés terem uma ideia de como foi o
resultado da Empresa até aqui. Muito obrigado. André.

André Valente:

Boa tarde, pessoal. Bom, no préximo slide nds apresentamos aqui algumas informacdes a
respeito do desempenho da nossa modalidade de TaaS que é o Tecnnology as a Service. Neste
trimestre, iniciamos a 409 novos contratos de locacéo e, que apesar da reducéo de 4,2% versus
0 mesmo periodo do ano anterior, n6s mostramos aqui a forca da Companhia nesta modalidade.

O destaque positivo fica por conta do novo recorde do ticket médio no qual alcangamos a R$ 305
mil por contrato na média, crescendo 11 % na mesma comparacdo versus o 3T20. No grafico a
direita, n6s demonstramos aqui o total de vendas TaaS crescendo de R$ 117 milhdes para R$
124,9 alcancando também uma maturidade muito importante para a Companhia nessa
modalidade de Tech as a Service.

No préximo slide, apresentamos a comparacao também do CAPEX da Companhia neste 3T21,
0 que substancialmente é composto por ativos relacionados aos novos contratos do TaaS, onde
nos apresentamos uma queda de 9,2%, mesmo considerando o crescimento observado nas
vendas do TaaS que foi de 6,8% mostrado no slide anterior.

Aqui reforcamos a melhor lucratividade desses nossos contratos no trimestre, ou seja, crescemos
no valor de vendas com um dispéndio de CAPEX inferior ao que vinhamos fazendo no passado.

No gréfico da direita, apresentamos aqui backlog de receitas, lembrando que o backlog de
receitas nada mais é do que aquela receita futura ja contratada de acordo com 0s contratos em
andamento de TaaS da Companhia e que trardo a WDC receitas, resultados e caixas recorrentes
nos anos futuros.

E, aqui nesse indicador, demonstramos um robusto percentual de crescimento também, superior
a 55% alcangando R$ 565 milhdes de backlog futuro.

No préximo slide, apresentamos aqui mais alguns indicadores do TAaaS, onde no acumulado de
nove meses também observamos aqui um crescimento importante de 35%, alcancando R$ 381
milh&es de VGV total de vendas do TaaS e, com o CAPEX também que cresceu numa proporcao
bastante inferior a de apenas 8,8% comparando 9M20 com os 9M21.

A direita o resultado, o Mark up, a rentabilidade desses contratos evoluiu onde a cada R$ 1
investido no TaaS faziamos R$ 1,70 de vendas e, evoluimos para cada R$ 1 investido, geramos
R$ 2,11 de receita. Entéo, o crescimento da lucratividade média aqui é de 24%, o que é bastante
positivo para os resultados da Companhia futuros.

No proximo slide, apresentamos uma andlise aqui bridge do EBITDA ajustado do segmento de
Telecom. O segmento de Telecom continua apresentando resultados robustos, alcancando R$
58,5 milhdes de EBITDA, o que significa uma margem sobre receita liquida de 44% nesse
trimestre. O que significa uma melhoria da margem percentual da Companhia de 2,4 p.p. versus
0 3T20.

Observamos, sim uma desaceleracao no crescimento de volume no final do 3T. Entretanto, nos
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mantivemos a nossa boa performance de margens até mesmo compensando os efeitos
negativos que aquele efeito possui que ja apresentamos para vocés em outras ocasifes que o
alongamento dos prazos dos contratos de Taas traz aqui no P&L do segmento de Telecom.

No slide seguinte, apresentamos 0 mesmo bridge para o segmento corporativo, onde
alcancamos aqui o recorde histérico de EBITDA nominal nessa divisao, onde alcangamos R$ 17
milhdes com destaque para BU Solar entregando até mais do que a agressiva curva de
crescimento planejada.

Como mostrado la anteriormente pelo Vanderlei, alcancamos nesse trimestre R$ 96 milhdes de
vendas no Solar, 0 que aponta para um patamar anualizado de praticamente R$ 400 milhGes
ano nesse novo segmento de Solar que iniciamos.

A BU Enterprise que também esta englobada aqui dentro do segmento corporativo também
demonstrou uma retomada muito importante pés pandemia com o retorno de eventos e de varios
investimentos relacionados a aglomeracgéo de pessoas, trazendo uma melhoria do segmento de
audio e video profissional.

No préximo slide, apresentamos aqui algumas comparacdes entre as principais linhas de
resultados da Companhia. Receita liquida apresentou recorde no trimestre R$ 288 milhdes com
crescimento de 45% versus mesmo periodo do ano anterior. O EBITDA ajustado também
alcancou o patamar recorde de R$ 75,5 milhBes no trimestre, entregando uma margem
percentual sobre receita liquida de 26,2%.

O lucro liguido ajustado alcancou R$ 15,9 milhdes versus R$ 25,4 milh6es do mesmo trimestre
do ano anterior. Bastante impactado aqui por efeitos financeiros e sazonais do trimestre, os quais
detalhando no slide a seguir.

Nesse proximo slide, o intuito é apresentarmos um pouco do qualitativo dessa variagéo do lucro
liguido. A intencdo desse grafico bridge apresentado a direita € demonstrar a variagdo cambial
de ativos e passivos em moeda estrangeira que gerou uma perda de R$ 5 milh6es no 3T21
versus um ganho de R$ 7,4 milhdes no 3T20, ou seja, um delta ocasionado pela variacdo cambial
de R$ 12,4 milhGes.

Isso também impactou o efeito negativo do ajuste ao valor presente aplicado no nosso Contas a
Receber relacionado aos incrementos da taxa Selic que vem ocorrendo neste trimestre e néo
aconteceram no mesmo periodo do ano anterior. Isso trouxe um impacto negativo no P&L anual
da Companhia de R$1,7 milh&o. Lembrando que esse ajuste ndo possui efeito caixa, € um ajuste
meramente contabil.

Excluindo esses dois efeitos que demonstrou nas colunas em roxo a direita. NOs temos uma
evolucao no lucro liquido apontando um crescimento de R$ 18,7 milhées no 3T20 para R$ 23,4
milhdes no 3T21, significando um crescimento do lucro liquido de 24,9% comparando trimestre
contra trimestre.

No proximo slide, apresentamos a evolucdo do nosso fluxo de caixa. No primeiro bridge,
mostrando a variagdo de saldo entre o fechamento do ano anterior do 4720 para o 3T21 na Gltima
coluna a direita. E, no bridge logo abaixo uma variacdo do trimestre que gostaria de focar
principalmente neste bridge que € a ultima informacdo que divulgamos ao mercado onde
terminou 0 2T21 com R$ 36,6 milhdes de caixa.
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A nossa atividade operacional gerou um fluxo de caixa de R$ 38,4 milh6es. Captamos novas
dividas que foram pagas prévias a oferta de capital ocorrida no final de julho de R$ 30 milhdes.
Amortizamos dividas de R$ 36,2 milhdes, tivemos um CAPEX de R$ 56,8 milhdes para colocar
€M Curso 0s novos contratos de TaaS que iniciamos, 409 contratos que iniciamos neste trimestre.

Recebemos os R$ 430 milhdes liquidos da oferta de a¢des ocorrida no final de julho e outros
fatores representaram em um dispéndio de R$ 5,4 milhdes, onde fechamos um 3T com R$ 436,9
milhdes em caixa.

No préximo slide, apresentamos a divida liquida da Companhia que fechou em R$ 222 milhdes.
E demonstramos no grafico logo abaixo o cronograma de amortizacédo das (falha no audio 34:21).

O comportamento dessa divida, ela tem um comportamento de amortizacao futura de 29 meses
€ o duration. E um custo aproximado médio de CDI + 3,52.

Uma conta muito interessante que fazemos aqui € a cobertura da divida liquida versus o backlog
de receitas do TaaS do que é um caixa praticamente garantido para o futuro considerando o
baixo nivel de churn e inadimpléncia dos contratos de TaaS onde temos aqui uma cobertura de
mais de 2,5x 0 nosso endividamento liquido com o que temos de backlog.

Gostaria de retornar para o Vanderlei apresentar um pouco o préximo slide sobre o longo prazo
do que esté por vir.

Vanderlei Rigatieri:

Obrigado, André. Essa é a frase que eu mais escuto em todas as videoconferéncias. Pessoal,
eu acho que temos algumas coisas importantes para mostrar para vocés e percebemos que vem
pela frente.

A primeira parte é uma noticia que eu vou chamar de boa, que é justamente ja estarmos sentindo
uma melhoria na parte de fornecimento de semicondutores para 2022. Todos os fabricantes,
apesar de terem aumentado um pouco o preco de alguns produtos que nés compramos la fora,
pelo menos estéo indicando que para a segunda metade de 2022 isso tende a se regularizar.
Isso ja da um alento em termos de dificuldade de fornecimento da indUstria eletrénica.

A outra coisa que jA comegcamos a perceber e ja estamos sentindo nessas cotacdes desse més
€ uma tendéncia de melhoria do preco dos fretes internacionais. Como vocés sabem, nos ultimos
meses depois da pandemia, o frete internacional, um contéiner da China para o Brasil que
custava em média US$2 mil passou a ser cobrado a US$ 16 mil por contéiner.

Isso deu um acréscimo tremendo no custo dos produtos internalizados. Essa tendéncia ja
estamos sentindo uma sinalizacao de reducao por parte dos armadores no custo desse frete.

A outra coisa é que nos ja estamos com um pipeline bem evoluido para fazer M&A. Como vocés
se lembram, nossa tese de investimento e no nosso IPO tinhamos em vista alguns M&As
estratégicos e que nés estamos agora muito mais avancgados.

Ou seja, nGs temos um pipeline tanto na area de Telecom, na area de ciberseguranca e na area
de Energia Solar também. Entdo, estamos trabalhando em todas as frentes que julgamos
importante aumentar a nossa capacidade de expertise e que traga gente, que traga produto e
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gue nos faca evoluir nessa direcao.

Outra coisa que nos estamos muito focados a partir deste 4T é melhorar a nossa eficiéncia
operacional. A WDC tem como objetivo ser uma empresa de super eficiente operacionalmente,
Ou seja, para conseguir manter crescimento com lucratividade e com rentabilidade precisamos
melhorar sempre 0s nossos resultados operacionais.

NOs fizemos um Comunicado ao Mercado recentemente, nés trouxemos para a equipe um
Diretor de Operacdes, Marcelo Rezende, que € uma pessoa extremamente capacitada na
industria de Telecom e de Informética, que ja foi CEO de empresa e que veio nos ajudar a
melhorar ainda mais N0sSso0s processos e nossa organizagao interna com o objetivo de melhorar
a WSC como um todo.

Afinal de contas no nosso crescimento super acelerado, a infraestrutura interna precisa ir
acompanhado e precisa ir se modernizando. Nés entramos com um pleito alguns meses atras e
fomos informados recentemente que o Governo do Estado da Bahia nos deu mais uma
autorizacao para abertura da fabrica com todos os incentivos fiscais que ja tinhamos na primeira
fabrica la na Bahia.

Com isso, nés pretendemos aumentar nossa capacidade fabril assim que for possivel. Isso vai
ser na Grande Salvador, uma regido muito bem capacitada em termos de logistica, em termos
de Recursos Humanos. Com uma provavel reducéo de alguns custos em todas as areas.

Ainda ndo temos uma data definida, mas ja estd em curso esse processo. Essa é uma boa noticia
gue temos do que esta por vir. Acho que era isso que temos para falar, era o que preparamos
para vocés. Agora eu abro para as perguntas e respostas de todos. Rafael, por favor, vocé nos
ajuda?

Rafael Mastrocola:

Bom, a primeira pergunta que eu vou passar para vocé Vanderlei vem do Christian Faria, do Itad
BBA. Ele na verdade colocou duas perguntas, eu vou fazer por etapas aqui.

Ele fala, com relacdo ao desempenho de vendas de Telecom, foi destacada uma diminui¢cdo da
demanda e dificuldade de obtencdo de materiais. Ele gostaria de entender um pouco melhor
esses dois fatores. E se isso € um efeito mais transitério ou se é um efeito que deve permanecer
pelos préximos trimestres.

Vanderlei Rigatieri:

Christian, obrigado pela pergunta. Olha, eu quero te dizer o seguinte, realmente, no comeco do
trimestre passamos por dificuldades de fornecimentos, tivemos atrasos. Depois iSso comegou a
ser regularizado e, como eu falei no final, no meu ultimo slide, tudo estd sendo encaminhado
para que tenhamos uma regularizagdo do fornecimento de produtos ao longo dos préximos
meses, ou seja, eu acho que o pior ja passou.

Essa € a nossa visdo. NOs compramos muita coisa, ja foi embarcado isso. Entdo, em termos de
fornecimento eu acredito que deveremos ter uma situagdo um pouco mais tranquila. Entretanto,
os fabricantes aumentaram seus precos.
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Entéo, isso faz com que nds tenhamos que repassar esses precos para o mercado e, iSSo € um
cenario sempre desafiador porque repassar a preco, tudo bem, todo mundo entende. Acho que
no mundo inteiro esta acontecendo, mas é sempre uma pressao de fechamento, atraso na
concluséo do pedido e tudo mais.

A outra coisa foi aquilo que eu falei quando eu estava falando do cenéario Telecom que nés
sentimos no 2T um aumento dos estoques, principalmente de modems de fibra éptica nos
provedores, principalmente.

Com esse medo que eles estavam de ficar sem produto, eles compraram e se estocaram. Mas
no caso Telecom, Telecom é um mercado muito amplo. Entdo, estamos vendo essa
desaceleracao, principalmente, focada naquilo que chamamos de ndmero de assinantes novos
nos provedores.

Isso pode ser s6 esse trimestre, ndo temos certeza ou clareza disso. O que nés percebemos é
gue algumas das operadoras grandes, Oi, Claro e Vivo ficaram também muito agressivas nos
tltimos meses. E devem estar fazendo uma competicdo bem mais forte nos provedores em
termos de niumero de assinantes.

Esse cenério ndo é claro ainda, mas eu acho que vamos ter um 4T para nos dar mais clareza
sobre o que isso estad acontecendo. Temos percebido que os provedores que estdo crescendo
bastante seus numeros de assinantes estéo fazendo isso em cima de M&As.

Entdo, ainda ndo sabemos direito qual é essa tendéncia real. Nao tenho muito mais para falar
sobre isso porgue estamos monitorando o mercado, o que estamos fazendo € nos preparar para
iSSO.

Entdo, essa linha que langcamos da Easy 4 Link é uma arma estratégica para esse ambiente
porque ela é mais barata. Ela tem uma penetracdo maior nos pequenos provedores e € um
mercado que ainda ndo estamos muito fortes. Entdo, isso tende a ser um bom recurso para
vencermos esse periodo de desafio. Qual era outra, Rafael?

Rafael Mastrocola;

Obrigado, Vanderlei. A outra é mais relacionada a margem, talvez o André possa responder. Ele
pergunta aqui em relagdo ao forte de desempenho da margem bruta no segmento corporate,
mesmo com um crescimento robusto no Solar, isso teria um efeito no mix e diluiria um pouco as
margens.

Devemos esperar que as margens se estabilize nesses niveis mesmo com a perspectiva do
crescimento do Solar no futuro? E, emendando também, ele complementa essa questao aqui e
fala uma questdo de como que o0 aumento de juros e o custo de funding impacta a estratégia de
TaaS da Companhia? Entéo, se vocé puder comentar André, acho que seria legal.

André Valente:
Claro. Bom, nossa BU Solar segue empregando até além do que tinhamos planejado. Essa &

uma BU recente, iniciamos operagdes em janeiro de 2020. E seguimos com altos percentuais de
crescimento.
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Continuarmos entregando essa curva de crescimento, com certeza, continuard trazendo
melhorias de margem na prépria BU Solar considerando escala, eficiéncia e melhor utilizacéo da
capacidade instalada que nos propusemos e desenhamos Ia no inicio.

Junto com o corporativo, temos também a boa nova da pandemia ter passado. E, temos uma
divisdo importante da Companhia que € o Audio e Video Profissional, que € uma BU que depende
basicamente da aglomeracdo de pessoas. Temos muitos produtos relacionados a shows, a
eventos de grande participagdo de pessoas, igrejas. Com o passar da pandemia, esses
segmentos estdo voltando e as empresas voltaram a construir esse segmento.

Este segmento traz também uma melhoria muito boa de margem. Nés trabalhamos com margens
muito boas nesses segmentos. Nossa expectativa € que continuemos crescendo nos proximos
trimestres muito bem nesses dois segmentos, nessas duas Bus.

Tém sempre o efeito mix. Nés sabemos que a BU Solar trabalha, em termos de mercado, com
uma margem um pouco mais apertada do que os outros segmentos da WDC e, isso sempre tem
estado nas nossas explicagcdes de reducdes de percentuais totais de margem da Companhia,
conforme o Solar vai ganhando mais espaco, de acordo com aquele grafico que o Vanderlei
mostrou. Entdo, a nossa expectativa é que continuemos tendo boas noticias nesses dois
segmentos.

Outra pergunta que eu anotei Rafael, sé me corrige, é sobre a questdo de aumento do custo do
dinheiro, os aumentos recentes da Selic versus as precificagbes que fazemos no TaaS. NOs
sempre ressaltamos que o0 nosso TaaS ele ndo é um produto financeiro. O nosso TaaS é um
produto operacional ele € uma prestagao de servico, ele é uma locacao.

A locacao, normalmente passa por fazermos uma conta de qual é o valor da parcela mensal que
cada cliente terd em cada contrato. Normalmente, trabalhamos com um percentual de retorno, a
TIR dos contratos de locacdo sdo TIR muito superiores a taxa de juros, muito por conta de todos
os beneficios que existem nessa modalidade da WDC, nessa modalidade do TaasS.

Todos os beneficios que nos ja exploramos e jA mostramos para vocés do combo que envolve a
solucdo do TaasS. E, entende que as margens que conseguimos ter, e essa TIR que conseguimos
ter do TaaS que ja é algo em torno de 3x a taxa Selic.

NOs entendemos que mesmo com a escalada que observamos esse ano de uma Selic que saiu
de 2 p.p. ao ano para atualmente na casa praticamente 7 p.p. € vai terminar o ano com uma
projecdo que ndo sabemos se vai ser 10 p.p. ou algo em torno disso.

NOs entendemos que nesse patamar a TIR do nosso contrato de TaaS continua ainda muito
atrativa e, a nossa estratégia € manter a precificacdo como sempre fizemos. Claro que estamos
atentos ao que pode acontecer.

Temos as perspectivas de mercado do que deve acontecer com as taxas de juros, mas isso pode
mudar e sempre temos aqui uma gestédo viva e muito cuidadosa para estar atenta a eventuais
necessidades de ajustes nas nossas precificacdes, que por ora ndo esta enxergando que deve
ser aplicado.

Rafael Mastrocola:
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Obrigado, André. Agora recebemos algumas perguntas aqui de algumas pessoas. A Thalis da
One Asset e também o Joaquim Humberto. Eles perguntam aqui com relacdo a restricdo da
Oferta 476.

Como todos sabem, nés fizemos uma Oferta 476 em julho que é uma oferta com esforcos
restritos de vendas limitadas para investidores institucionais. Ocorreu no final de agosto ou
setembro, setembro se ndo estou enganado. E uma questdo do bloqueio da negociagido para
Pessoas Fisicas.

Entdo, ele pergunta como esta essa questao e, se existe a intencéo de liberar o acesso a todos.
Quer responder, Vanderlei?

Vanderlei Rigatieri:

Posso sim. Olha, n6s estamos super atentos a esse problema. Eu queria ressaltar que esse nao
foi um problema causado por nés. N6s ndo tivemos nada a ver com isso, mas lamentamos que
a CVM tenha tomado essa atitude. E, estamos sim discutindo alternativas internas para como
podemos fazer para destravar isso.

Ainda ndo temos uma solugcdo, mas estamos super atentos, super engajados em tentar uma
solucéo o mais breve possivel para esse tipo de blogueio que foi imposto para os investidores
Pessoa Fisica.

S6 que nao é tao simples e estamos trabalhando para tentar resolver. Assim que tivermos uma
solucgéo para isso, n0s vamos comunicar o Mercado e vamos fazer tudo o que estiver ao n0sso
alcance para resolver.

Rafael Mastrocola:

Obrigado, Vanderlei. Outra pergunta aqui do Marcos Alves de Oliveira. Ele pergunta como a
Companhia pode se beneficiar da implantagédo do 5G.

Vanderlei Rigatieri:

Acho que todo mundo acompanhou o leildo, que eu considero muito bem-sucedido, do 5G aqui
no Brasil. Um leildo que nédo foi arrecadatorio. O Ministério das Telecomunicagfes e o Governo
entenderam que nao era hora de arrecadar com outorga e, sim, possibilitar que as vencedoras
investissem na rede.

E como eu sempre digo, o 5G é uma tecnologia de telecomunicagfes que vem trazer uma série
de beneficios para todo o assinante, o usuario. Uma delas € o aumento da velocidade de banda
gue ele vai trazer. A outra € a diminui¢do da laténcia na comunicacao, o atraso.

Tenho certeza que vocés ja estdo craques em saber o que € laténcia, os jornais e a midia falam
bastante sobre isso. Muito pouco se fala sobre como resolver isso. E 0 que sabemos é que s6
tem uma maneira de resolver laténcia nas comunicacdes que é ter o contetdo perto do assinante.

O conteudo perto do assinante significa datacenter, servidores e storage perto da rede do
assinante. O que significa isso? Mini data centers. Entdo, a WDC ja tem uma expertise na
construcdo de mini datacenter, ja construimos varios, dezenas de mini data centers para 0s
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provedores de internet.

E, agora com essa parceria com a Huawei. Reparem bem, talvez passou despercebido isso
guando eu falei da nossa parceria com a Huawei. Mas uma das coisas que a Huawei visualizou
na hora de fazer essa nova divisdo do Huawei Digital Power foi exatamente a necessidade
crescente que vai haver de todas as operadoras de se transformarem, de construir mini data
centers.

E mais do que isso, que esses mini data centers consumam menos energia elétrica, que eles
sejam o mais carbono zero possivel na implantacao. Entdo, ndés imaginamos que nds vamos nos
beneficiar dessa implantacéo de varias maneiras.

A primeira delas é justamente sendo o parceiro da Huawei para entregar mini data centers no
modelo TaasS para as operadoras que quiserem. A outra coisa é que as préprias torres de celular,
as antenas de celular, principalmente as antenas ainda em 4G que vao estar nas rodovias, nas
zonas rurais e tudo mais, tendem a ter uma energia limpa também porque ha espago ao vivo em
volta da Torre para se construir uma mini usina de Energia Solar.

Entdo, essa é uma das apostas que fazemos junto com a Huawei. E, gracas a Deus, ndo estou
sozinho nisso, estou como um dos maiores fornecedores de tecnologia 5G do mundo para
podermos fornecer esse tipo de infraestrutura dentro do 5G.

Entdo, nds ndo vamos participar diretamente da venda da antena do 5G isso vai estar na mao
dos fabricantes que séo os trés Huawei, Nokia e Ericsson, principalmente, mas nds temos todo
um entorno da infraestrutura do 5G que temos solugéo e esta associado agora a um parceiro de
grande peso. E isso que é a nossa visdo de como nos beneficiamos dessa onda de 5G que vem
pela frente.

Rafael Mastrocola:

S6 complementando nesse tema, tem uma outra pergunta também Vanderlei, perguntando se a
parceria vai possibilitar a parceria com a Huawei Digital Power vai possibilitar atendermos as
grandes empresas de Telecom também. Entdo, se vocé puder fazer esse comentario
adicionando ao seu.

Vanderlei Rigatieri:

Olha, a Huawei tem uma politica de contas que ela atende diretamente. Entdo, é bem provavel
gue a primeira op¢do da Huawei nessas big contas, big contas que eu chamo as big operadoras.
Por exemplo, os big data centers, ndo. N6s vamos atender porque sdo enormes consumidores
de energia elétrica, precisam dessa tecnologia contas grandes como Acent, Tivit, todos esses
mega data centers.

Agora, no caso de operadoras estamos vendo que a WDC é o parceiro ideal para ofertas de
OPEX, ou seja, quando o cliente, seja ele uma grande operadora que é atendido diretamente
pela Huawei temos a nossa oferta em OPEX e eles apostam muito nessa parceria conjunta.
Onde for s6 venda, provavelmente estaremos fora, ndo tem espaco para entrar em conjunto com
ele.

Rafael Mastrocola:
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Obrigado, Vanderlei. Agora, a proxima pergunta vem da Karina Martins, do City. Ela pergunta se
pode comentar um pouco mais das tendéncias atuais de cada segmento agora no 4T, e
principalmente, Telecom.

Acredito que ja comentamos de Telecom, entdo se vocé puder comentar do Solar e do BU
Enterprise também para complementar essa pergunta. Em quanto tempo também, a pergunta
dela é relacionada ao TaaS, ela pergunta em quanto tempo esperamos finalizar o aumento dos
duration do contrato, o prazo médio dos contratos de TaasS.

Vanderlei Rigatieri:

Karina, boas perguntas. Olha, como eu falei para vocé, ja falamos um pouco da perspectiva de
Telecom. Veja que esta falando, lembre-se sempre o seguinte, a desaceleracdo que estamos
vendo é uma parte do Telecom.

Toda essa parte de mini data center, de DWDM e todo o resto da infraestrutura para eles continua
igual. Talvez o niumero de assinantes e que tenha uma reduc¢do ao longo dos proximos meses.
No caso do Enterprise, temos que lembrar o seguinte, o cenario pés pandemia tem mostrado
para nos que alguns segmentos estéo voltando com forca total.

Entdo, aquilo que mais nos fez sofrer no comeco da pandemia que foram os eventos, 0s
auditorios, as salas de reunides corporativas e os escritérios em geral que vendiamos tanto a
parte de rede wifi, a parte de audio de video profissional, de telefonia corporativa e tudo mais
estdo retomando.

Entdo, a perspectiva é boa. O André até comentou sobre isso. As margens sdo mais saudaveis
nesse segmento, estamos vendo que o 4T nado estd mostrando nenhum tipo de problema de
demanda.

No Solar, nem se fala. Como todos sabem, estamos em um crescimento exponencial do Solar.
Percebemos também que com essa grande aquisi¢do que houve do (62:33) pela Brookfield os
precos praticados no mercado estdo mais saudaveis e isso melhora a margem de todo o mundo.

Entdo, nds estamos bem estocados de equipamentos de Solar. A parceria com a Huawei na
parte de inversores solar abriu para nés usinas de maior porte. Entdo, perspectiva muito boa
também nessa outra unidade que é a Energia Solar.

E entram as baterias de litio. Lembre-se também que parte do negdcio solar tem a ver com a
armazenagem de energia. E percebemos que vai haver uma demanda muito grande, até nas
operadoras e nos provedores para a troca das baterias antigas que eles tém, que séo baterias
chumbo &cida, sdo as chamadas baterias estacionarias, que vao ter que ser substituidas por
bateria de litio.

Entédo, o mercado de Telecom é muito vasto e vai haver um cross selling dos produtos de Solar
nesse segmento também. Sem contar que o Solar permeia também o mercado corporativo como
um todo. Entéo, ja vemos, por exemplo, uma interacdo de empresas que vendiam simplesmente
seguranca eletrénica se interessando em aumentar o portfélio e jA comecar a trabalhar com Solar
também.

Entdo, essa € a nossa perspectiva ndo s6 para o 4T, mas para os proximos trimestre de 2022.
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Claro que 2022, lembro a todos estamos no Brasil, Terra Brasilis, tudo pode acontecer, mas
enfim a nossa a nossa Vvisdo é que temos uma perspectiva boa nesses outros segmentos.

Rafael Mastrocola;

Obrigado, Vanderlei. Uma outra pergunta aqui do Floriano Siqueira. Ele pergunta se nas
aquisicdes que vocé mencionou no ultimo slide, nés vamos usar o caixa da Companhia ou vamos
financiar essas aquisi¢coes de alguma forma?

Vanderlei Rigatieri:

André, responde essa, vocé que é o dono do caixa. Entdo, responde para ele como vamos faer
isso.

André Valente:

Floriano, vamos la. Como o Vanderlei apresentou, ainda estamos avaliando e fazendo os passos
de governanca e avaliando esse pipeline de M&A. Tao logo tenhamos uma visibilidade, estamos
conversando com diferentes tamanhos de empresas em diferentes segmentos, conforme o
Vanderlei apresentou e estamos sempre olhando o melhor desenho de como otimizar uma
eventual transagao.

Entdo, pode ser como o caixa, podemos também tomar uma decisdo também dado o baixo nivel
de alavancagem da Companhia. Se entendermos que isso vai agregar mais valor aos acionistas
e a Companhia também tem essa flexibilidade.

Eu vi também que vocé perguntou quando devemos voltar ao mercado. Ndo temos nenhum
planejamento sobre isso nesse momento. Estamos muito focados aqui em entregar 0 N0OSSO
plano de negdcios e nos voltar para dentro e as oportunidades aqui e fazer o desenvolvimento
do nosso negdcio e avaliando as melhores oportunidades de aquisigdes.

Entdo, acho que é basicamente essa linha, temos flexibilidade para fazer qualquer uma das
alternativas que vocé apontou, Floriano.

Rafael Mastrocola:

Obrigado, André. Eu acho que a ultima pergunta que temos aqui. E o Rogério Silva, ele pergunta
se atelha de concreto é capaz de transformar a luz solar em energia elétrica, aquelas fabricadas
pela Eternit, sdo de alguma forma concorrente dos médulos que vendemos na WDC Solar.
Queria entender um pouco isso. Vanderlei, se puder comentar.

Vanderlei Rigatieri:

Tem um monte de concorrente. Claro que é concorrente em potencial. O que percebemos € que
esse é um produto que por enquanto tem uma performance de rendimento ainda baixa. Entéo,
hoje as placas solares que nés temos vendido sdo de altissimo rendimento.

O que é altissimo rendimento? Pela concentracdo do polisilicio que foi feito nas placas, com a
mesma intensidade de luz, ela gera uma poténcia muito maior. Isso é fantastico porque vocé
exige menos a area, menos metro quadrado para gerar mais energia.
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Entdo, o que temos de fazer na realidade é uma busca incessante pelo aumento dessa
produtividade vamos dizer assim das placas solares. Nao sei se vocé sabe que existem placas
gue sao dupla face, ou seja, vocé gera energia direta com a insolacao direta e vocé pinta o solo
para refletir a energia e a parte de baixo da placa também gera energia.

Por que isso? Porgque € a busca incessante por eficiéncia energética, menos metros quadrados
gerando mais energia. Entdo, essas telhas infelizmente ndo tém, até onde sabemos, por
enguanto, esse rendimento tao alto assim.

Entdo, sabe que la nos Estados Unidos ja teve esse tipo de iniciativa também, mas até agora
ndo vemos uma eficiéncia energética ou um custo legal. Entendeu? E por isso que eu falo assim,
claro sempre € um concorrente, mas hoje eu colocaria ele como um concorrente la no fim da fila.

Rafael Mastrocola:

Boa, Vanderlei. E, por dltimo, aqui tem uma. Se vocé puder falar sobre o potencial da Easy 4
Link, o que estamos vendo e explorar um pouco mais, veio uma pergunta agora sobre isso
também claro.

Vanderlei Rigatieri:

Claro, claro. Como eu falei l4 quando eu estava apresentando, quer dizer temos uma perspectiva
muito boa dessa linha de Easy 4 Link. Ela comegou com produtos 4 atras, aticamos a ideia,
produtos tipo conectores, kits de limpeza e coisas desse tipo que eram acessoérios para
construcao de uma rede.

E agora, demos um salto importante porque agora passamos a ser um componente estratégico
gue é o modem de fibra, tanto o modem de fibra com Wi-Fi e sem Wi-Fi; os cabos de fibra 6tica
com a nossa marca.

Entdo, vocé viu que ja é 2,3% da nossa venda total. Isso deve aumentar ao longo dos proximos
trimestres. E também o portfélio vai aumentar, ou seja, nds temos ja um pipeline de lancamentos
de novos produtos nessa linha. Roteadores Wi-Fi 6, por exemplo, que é uma das tendéncias que
vamos encontrar no ano que vem.

Uma das coisas que sempre falamos durante o nosso IPO e tentamos fazer se esse education
do mercado. E que em algum momento, Telecom deixa de crescer pelo nimero de assinantes e
cresce pela renovacéo da tecnologia.

Entdo, o Easy 4 Link vem também ao encontro dessa nossa estratégia de termos uma linha em
gue vamos desenhar, participar do desenho do produto para que ele atenda as necessidades de
preco, as necessidades de especificacao técnica que o Brasil precisa.

Entéo, essa é a perspectiva. Eu estou muito animado com essa linha. N6s temos uma area, uma
geréncia de produto especifica sobre isso. Estamos fazendo a homologacgao desse produto em
varios provedores que querem testar e que querem fazer um estresse em termos de
caracteristicas e tudo mais. Acho que é uma visdo muito boa. Eu acho que para a WDC vai ser
uma ponta de langa bem interessante.



Transcricdo da Teleconferéncia
Resultados do 3T21

WDC (LVTCBV)

17 de novembro de 2021

Rafael Mastrocola:

Esta 6timo, Vanderlei. Obrigado. Pessoal, com isso encerramos aqui entdo o nosso call de
resultado do 3T21. Caso tenha alguma davida ainda, por favor, entrem em contato conosco da
equipe de RI. Muito obrigado e boa tarde a todos.

“Este documento é uma transcrigdo produzida pela MZ. A MZ faz o possivel para garantir a qualidade (atual, precisa e completa) da
transcrigdo. 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 com 0 UsoO,
acesso, seguranca, manutencao, distribuicdo e/ou transmisséo desta transcri¢cdo. Este documento é uma transcrigao simples e ndo
reflete nenhuma opinido de investimento da MZ. Todo o contetdo deste documento é de responsabilidade total e exclusiva da
empresa que realizou o evento transcrito pela MZ. Por favor, consulte o website de relagdes com investidor (e/ou institucional) da
respectiva Companhia para mais condigdes e termos importantes e especificos relacionados ao uso desta transcri¢céo”



