Bryan Pinho Roque
Bom dia a todos.

Bem vindos a apresentacao de resultados do segundo trimestre de dois mil e vinte
e cinco da Wbc Network. Eu sou Brian Pinho, Roque, gerente de relagcdes com
investidores. Estou aqui com o Wanderley Rigatieri, Ceo e fundador da
companhia,

Felipe Meldunian, foi diretor de relagdes com investidores, e Bruno Rigatieri,
diretor comercial e de marketing

vou ler o aviso legal

as informacoes contidas neste documento relacionadas as perspectivas sobre os
negoécios e de crescimento da Wdc Networks sdo baseadas exclusivamente nas
expectativas da diretoria sobre o futuro dos negdcios.

Essas expectativas dependem substancialmente das condi¢cbes de mercado, do
desempenho da economia brasileira, do setor e dos mercados internacionais e,
portanto, estao sujeitas a mudangas sem aviso prévio.

Todas as variagOes apresentadas sdo calculadas com base nos niumeros, sem 0s
arredondamentos, presente relatério de desempenho inclui dados contabeis e
nao contabeis.

Os dados nao contabeis nao foram objetos de revisao por parte dos auditores
independentes da companhia.

Eu passo a palavra para o Vanderlei.

Vanderlei Rigatieri
Obrigado, Brian.
Bom dia a todos.

E sempre um prazer estar aqui a cada trés meses para falar um pouco sobre o que
aconteceu com a companhia.

Os nossos numeros, as nossas perspectivas. Hoje, a gente tem aqui um
convidado especial, que € o Bruno, que € o diretor comercial e de marketing que
vai passar para vocés também. Uma visao da perspectiva da empresa e como que
a gente esta no crescimento.

Bom dia.



Os principais destaques desse trimestre. Pessoal, eu posso dizer que foram bem
interessantes. O primeiro foi que a gente cresceu a nossa receita liquida em
quinze mais de quinze em relagao ao mesmo periodo

do ano passado, ou seja, estamos numa rota de crescimento, mesmo sendo
comparado com o ano passado, que teve

o0 segmento de energia solar que hoje a gente ndo tem mais. Ou seja, estamos
crescendo

relativamente bem

no que a gente chama de core da empresa.

O nosso lucro bruto

foi também treze,cinco superior, atingimos sessenta e trés milhoes.

O Ebitda sessenta e quatro,oito milhdes treze abaixo do Ebitda do ano passado,
principalmente porque a gente sentiu um,

uma diminuicdo dos contratos de locacdo dentro desse resultado desse trimestre,
o Ebit foi quinze,quatro milhées bem abaixo do ano passado.

Resultado financeiro. Esse foi muito pesado para estabelecer esse trimestre
noventa e trés pior do que o ano passado,

o lucro liquido ficou, na realidade, como um prejuizo de um,um milhdes.
E
e o acumulado esse ano de lucro liquido ajustado esta em sete.um bilhdes.

A divida liquida sobre o Ebitda dos ultimos doze meses esta num nivel super
confortavel de alavancagem. No ano passado, a gente estava dois,catorze. Esse
ano, a gente esta um,oitenta e nove.

Entdo ainda tem muito espacgo para alavancagem. Se a gente quiser. Ecom uma
saude muito boa em termos de capacidade de pagamento dos nossos
compromissos de endividamento Patriménio Liquido

ficou praticamente estavel em seid, cem, catorze e Cinto: Virgula quatro milhées.

Patrimonio liquido sobre divida liquida em um26 que € um numero bem
confortavel também em termos do que a gente tem de endividamento.

Esses sd0 os principais pontos desse trimestre. E agora eu passo a palavra para o
nosso Cfo, o Felipe, para detalhar um pouco mais esses numeros para voceés.

Obrigado.



Felipe Meldonian

Bom dia a todos. Obrigado ai pela audiéncia. Pelo acompanhamento.
Dando sequéncia aqui na apresentacao.

Nossa receita liquida cresceu quatro contra o trimestre anterior, quinze
contra o trimestre do ano passado,

passando ai de duzentos e vinte milhdes de reais. Isso € uma noticia muito
positiva. A gente batalhou bastante para chegar nesse momento em que a gente
via um crescimento ano contra ano.

E importante lembrar que a nossa base de dois mil e vinte e quatro, ainda tem um
segmento,

que é o de solar que foi descontinuado. Entao, se ajustdssemos para
comparar periodos em termos equivalentes,

a gente teria um crescimento chegando muito proximo da ordem de vinte. Isso é
resultado

da estratégia de levar produtos para novas verticais, de explorar os canais com
mais

afinco, trazer novos integradores para a base de canais que nos ajudam a ter mais
capilaridade. Chegar nos clientes finais

e,

e olhando aqui no semestre acumulado, chegamos a basicamente quatrocentos e
trinta e seis milhoes, oito ano contra ano,

servigcos que também é um dos nossos pilares estratégicos, conforme a gente vem
reportando nos exercicios anteriores, também apresentou um crescimento,
representando dezoito, contra dezasseis do ano anterior.

Nosso desempenho
consolidado
na receita liquida. A gente tem aqui uma visédo

das solucdes que sao comercializadas. A gente esta trazendo aqui os produtos
que levamos aos nossos clientes. A gente vé um crescimento muito forte nessas
categorias,

como cibersegurancga, Audi video,



seguranca eletrénica. A gente vé, por outro lado, uma reducgao da
representatividade da receita liquida em telecom.

Importante dizer que, nominalmente, Telecom esta crescendo. Isso aqui é fruto da
matematica da pizza, na medida em que outras categorias de produto crescem, a
representatividade de Telecom diminui,

mas, nominalmente, hd um crescimento, uma certa estabilidade até dentro desse
mercado que é nosso carro chefe seguird sendo o nosso carro chefe.

Ha sim, um desejo de preservacao de territério de share dentro desse mercado,
que seguira bastante importante para a gente, mas, simultaneamente, tem
bastante forca, sendo colocada em outras categorias que vém sendo
demandadas

por diversas verticais, sejam aquelas que nds ja navegavamos ou novas verticais,
gue a gente vem explorando

nosso desempenho consolidado. Partindo para o lucro bruto, entregamos vinte e
oito,trés de margem muito similar a margem do segundo trimestre de vinte e
quatro, um pouquinho abaixo, se comparado ao primeiro trimestre de vinte e
cinco,

s

e

totalizou algo ai totalizou sessenta e trés milhdes de reais quase cento e trinta
milhdes de reais no semestre,

batendo trinta, quando a gente compara.

Nos primeiros seis meses de vinte e cinco contra vinte e quatro. Ha inclusive um
crescimento em termos de margem bruta. O que houve aqui em vinte e cinco foi
uma movimentacao calculada de abrir um pouquinho mao de margem até para
sustentar e maximizar esse crescimento de topline, mas sem abrir mao

da rentabilidade bruta em termos consolidados. Isso se ilustra com o
comportamento da margem, que, inclusive, cresceu no primeiro semestre de dois
mil e vinte e cinco, se comparado a dois mil e vinte e quatro

e
despesas operacionais.

Totalizaram quarenta e sete milhdes e meio, aproximadamente vinte e um,quatro
dareceita liquida

semestre contra semestre. Partimos ai de quase dezassete para vinte. O principal
fator é de Pdd. Se a gente exclui o Pdb Pdd, todas as outras linhas estéo.



Todos os outros componentes de despesas operacionais estdo e seguem bem
controladas e estaveis. E um momento desafiador para o Brasil em termos de
atrasos e inadimpléncia.

Mais adiante, a gente vai falar de inumeras iniciativas que vém sendo colocadas
em pratica. Entao, tem um momento mais desafiador nessa situacdo agora. Mas a
gente, por outro lado, vé uma

uma tendéncia de melhoria, fruto da maturacao dessas agdes que eu vou abordar
mais para frente quando a gente falar de capital de giro

nosso emitido ajustado. Peco desculpa aqui pelo grafico flat de trinta e oito para
vinte e nove, comparando 2quatro com o segundo, tréstrés,

trinta e seis.sete no primeiro trio de vinte e cinco, quando a gente olha
consolidado semestre, a gente preservou uma margem obtida super saudavel da
ordem de trinta e trés.

Em algumas ocasides. Anteriormente, fomos muito questionados se a margem ia
continuar subindo. Se ela ia cair e a gente se posicionou. Que alguns pontos
percentuais para cima e para baixo. Fazia parte do jogo.

E € aqui o que a gente estad vendo. Temos uma entrega de Beach de cento e
quarenta e trés milhoes, bastante saudavel,

equivalente ao do ano passado, gue também foi um comportamento de obtida
bem

bem favoravel, uma margem bastante alta.

Nosso resultado financeiro totalizou vinte e sete milhdes de reais no trimestre
quarenta e trés milhées no semestre acumulado.

Ha uma pressao nessa conta, fruto de juros mais altos. A gente tem um negdcio
que a gente recorrentemente qualifica como um negécio de capital intensivo. Isso
significa ter um volume expressivo de divida, apesar que,

conforme o Vanderlei demonstrou nos destaques e mais adiante, a gente vai ver
detalhes,

também segue com um patamar de alavancagem super saudavel, tranquilamente
administravel, com muito relacionamento bancario no Brasil e ampliando tanto no
Brasil como fora, entdo isso nos coloca numa situacao de conforto. Apesar dessa
deterioracdo na conta de resultado financeiro,

arazao por esse comportamento € principalmente os juros da divida, que
pressionou um pouco mais o resultado:



nosso lucro liquido ajustado. Menos um milhdo no trimestre contra oito milhdes,
segundo trimestre, vinte e quatro, oito milhées também no primeiro trio de vinte e
cinco

semestre contra semestre. A gente tem uma reducéo.
O slide nao passou aqui.

Entdo, um milh&o negativo contra oito milhdes no segundo Trid vinte e cinco e
primeiro trade,

vinte e cinco.

e segundo, o Tri de vinte e quatro. Perdao, sete milhdes no primeiro semestre de
vinte e cinco contra treze no primeiro semestre de

vinte e quatro. Esse é um efeito de pressao de resultado financeiro e de despesas
operacionais que isso, por sua vez, esta ligado ai, respectivamente, a juros, como
eu comentei no slide anterior e Pdd dentro das despesas operacionais.

-

E
dando sequéncia aqui. Nosso fluxo de caixa.
A gente entregou agora, no segundo trimestre

uma divida liquida de quinhentos e doze milhdes quinhentos e doze,cinco
milhoes,

que representa que implicitamente, tem ali uma cobertura de backlog em relagéao
a divida de um,trés. Essa é uma métrica muito importante para a gente, porque
esses contratos ndo estao no balanco.

O backlog nao esta constituido no nosso contas a receber, e ele traz um conforto,
uma previsibilidade muito grande, ndo sé de receita e habitida, como também

de caixa de geracao de caixa. Entao esse indice de cobertura do backlogem
relacao a divida traz, e € uma das razdes pela qual a gente se posiciona aqui com
tranquilidade em relagcado a nossa alavancagem. Divida liquida e beatida, um.nove
arredondando super tranquilo,

seguindo para o nosso fluxo de caixa trimestral. A gente manteve uma ordem de
grandeza de cento e trinta milhdes. Tinhamos cento e quarenta e quatro milhoes
em caixa.

Existe uma prudéncia muito grande

para a preservagao da liquidez, na medida em que sabemos que temos um
cronograma de amortizacao pela frente esse ritmo e essa preservagao de liquidez



é uma maxima aqui dentro. E um consenso. Todos estdo engajados, alinhados e
empenhados nessa preservacao.

E assim seguira para trazer a tranquilidade desse cronograma que a gente tem de
amortizacao, nosso fluxo operacional fica um pouquinho negativo. Nossa
atividade de investimento. Catorze milhdes para quem tem os niumeros histéricos
em maos. Sabe que o volume de caps para Taz é mais baixo.

Essa é uma redugéo. Nao vou nem chamar de pisada no freio, mas é tirar um
pouquinho o pé do acelerador justamente

para a preservacao de liquidez.

Vamos lembrar aqui que o Tas, o Capix acontece quase que em DO a gente tem um
prazo de pagamento com os nossos fornecedores. Mas

do outro lado da balanca, sdo muitos meses chegando a sessenta meses para
receber dos clientes. Entao a gente entende que essa tirada sutil do pé do
acelerador do Tas é conveniente para esse momento, até mesmo para reforgar o
compromisso com a liquidez e com o caixa da companhia

seguindo para o caixa acumulado quarenta e trés milhdes gerados,

cinquenta e um milhdes de Tass no semestre atividade de financiamento. A gente
teve amortizacao em Junho, com uma tomada de recurso. A gente até reportou os
detalhes. Uma divida de longo prazo em condigdes fantasticas, spread baixissimo,

inclusive parceiros financeiros, instituicdes que ndo seguiram adiante com essa
operagao nos parabenizaram pela operagao porque foi realmente muito
competitiva e vantajosa para a companhia, de modo que, de trinta e um de
Dezembro para trinta de Junho, a gente aumentou cerca de trinta milhdées no
Nnosso caixa

caminho daqui para o encerramento da minha parte. Aqui a gente traz uma visao
de capital de giro e a gente pretende trazé la nos préximos releases, também para
colocar luz num tema que é muito recorrentemente questionado.

A gente tem aqui uma perspectiva bem forte de reducédo do estoque ainda dentro
do ano de dois mil e vinte e cinco, para contribuir com a liquidez.

Existem algumas negociagcdes em andamento para aumentar prazo de pagamento
junto a fornecedores, seja na base do relacionamento. Sdo fornecedores com que
a gente se relaciona ha muito tempo,

entao a gente tem bastante credibilidade, bastante espaco de dialogo, mas
também fazendo uso de instrumentos financeiros para viabilizar e facilitar,
inclusive, em contrapartida, a gestdo do caixa dos nossos fornecedores parceiros.



Existem algumas iniciativas aqui. Comentei desse Pec. Saiu um pouquinho do
acelerador do Tas para diminuir o prazo de recebimento, para poupar a capex

e, por fim, ao longo de vinte e quatro e no primeiro Report de vinte e cinco. A gente
falou bastante da reformulacao da esteira de crédito. Isso é algo concluido,
superado, absorvido pela rotina dia a dia e equipes. Nao é mais uma teoria. Ja é
uma pratica, e podemos falar que, ao longo de vinte e cinco inteiro,

assim como agora, a gente estd em vias de concluir a reformulacéo da nossa
politica de cobranga, trazendo as boas praticas de mercado que entendiamos
convenientes para 0 nosso momento

do comportamento de contas a receber entdo, eventualmente negativando
clientes, protestando, abrindo negociacdes, reforgcando a solicitagéo, ou
reforgando a constituicao de garantias, mesmo que ja existam garantias, e a gente
vai para a mesa

para uma renegociacdo com o cliente. Nesse momento. Em contrapartida, a gente
pede um reforgo de garantia. E feito um escrutinio, uma avaliagdo muito
aprofundada da capacidade de pagamento dos clientes novos que estdo entrando
dos clientes antigos que estio levantando a m&o e pedindo

folego de caixa. Entdo isso tudo nos leva a crer que o comportamento do capital
de giro tende a facilitar, contribuir para essa gestao de liquidez e de caixa,

e aqui tem mais um compromisso assumido pela administracao.

Passando a palavra para o Bruno, que vai nhos trazer um pouco de perspectivas e
oportunidades.

Obrigado. Bom dia a todos

passar um pouquinho aqui para a gente falar um pouquinho sobre as perspectivas
que a gente tem para o ano para o final do ano aqui. Entdo a gente teve essa
retomada de crescimento nesse primeiro semestre, e a gente vé isso com uma
perpetuacao. Agora, para o final do ano em vendas do quérum da companhia.

Entdo temos esse movimento estratégico que a gente vem fazendo internamente
aqui, com foco de crescimento, de receita e rentabilidade. Parte dessa
movimentagao.

Ela vem com os Bdms de verticais, foco,
servigos que sao

drivers de crescimento, que a gente vem falando aqui desde o comecgo do ano.
Fizemos projetos de melhoria na eficiéncia operacional do time. Entao a plantagéao



do Crm, um portal do cliente para melhorar nosso engajamento com o cliente com
0S NOSSOS canais,

estamos abrindo novos centros de distribuicao em regides no Brasil. Entao, além
da sede la na Bahia, a gente esta abrindo um centro de distribuicao no sul e no
sudeste.

Isso melhora a nossa penetragcdo no mercado, nossa velocidade de atendimento e
também a parte fiscal do Brasil. Gente consegue ser mais competitivo para os
nossos clientes.

Estamos comegando a implementar o uso de inteligéncia artificial em alguns
desses processos, entdo, para a reativacao da base de clientes, que a gente tem
falar melhor com o cliente em alguns processos do financeiro. Parte dessa esteira
de cobrancga de crédito

e um ponto importante que a gente gosta de falar e enfatizar é que somos uma
empresa Gptw, que temos uma gestado humanizada. Investimos em treinamento,
engajamento, e desenvolvimento, das pessoas. Entao a gente fala que é um lugar
bom para se trabalhar

aqui. Um pouco do posicionamento aqui, como a Wdc vai para o mercado. Entéao,
reforgar um pouquinho que a Wdc trabalha com marcas, fornecedores, lideres

sao Tierum. Dentro dessas solugdes que a gente tem para atender o mercado.
Entao, basicamente, a Wdc atua no mercado de datacenter, telecom audio video
profissional, cyberstrénica, infraestrutura de redes e comunicagéao unificada.
Atendendo o mercado.

Entdo essa € aideia. Entao, falando um pouquinho dessas perspectivas, que a
gente vé com grande oportunidade de crescimento, a gente fala no mercado de
varejo. Por exemplo, o mercado de varejo vem aumentando cada vez mais o
investimento no que eles chamam de retail media

interomia, nada mais é do que o investimento em marketing no ponto de venda.
Entdoisso € um negécio que a gente vem desenvolvendo bastante com a area de
audio video. Entao a gente pode ver ai que, no comego do ano, no primeiro
trimestre, no primeiro semestre.

A area de Audi video ja representa quinze da receita da Wdc e € um negdcio que
vai continuar cada vez mais, tendo investimento por parte dos varejistas. Entdo a
gente construiu aqui internamente um time

dedicado ao mercado de varejo. Para falar além do Retail media de outras
solugdes, de todas aquelas outras solucdes do que a gente chama daquela



mandala, que a gente pode agregar para o cliente de varejo. Entao esse é um
trabalho que a gente vem fazendo. Entdo tem esse time dedicado a essa vertical.

Outra vertical que a gente trabalha muito forte. E a vertical de transportes e
concessionarias. Também temos um time dedicado a desenvolver negécios na
ponta

para trazer o nosso canal a fazer um projeto cada vez mais completo de novo,
porque a gente nao depende de uma Unica solucio para vender. Para esse
mercado. A gente consegue agregar que a gente brinca aqui de solucdes de Aw.
Entdo a gente entrega um projeto completo

para resolver a dor da industria.

Entdo esse ano é um ano muito forte em investimentos no transporte para
concessionaria. A gente vé bastante investimento na casa de bilhdes a serem
feitos nos proximos anos. E a Wdc esta preparada para navegar dentro desse ser
parte desses investimentos.

E uma das tecnologias que a gente olha como uma tecnologia capaz de atender
todos os mercados que a gente atua. E a tecnologia das redes privativas. Lts, 5g e
4g. Essa é uma tecnologia de

comunicagao sem fio que oferece uma alta capacidade de dados e baixa laténcia
para o mercado para a industria, para o agro, para transportes. Entdo a Wdc ja esta
trabalhando nesse mercado ha alguns anos, ja entregamos alguns projetos,

por exemplo, o parque tecnolégico de Itaipu tem uma rede privativa la que eles
usam. Foi entregue pela Wdc.

Estamos numa fase de implementacao aqui de um projeto entregue no segundo
semestre no segundo trimestre. Desculpa para um porto no sul. E estamos em
uma fase de teste de uma rede itinerante

para uma das etapas de automobilismo que acontece no Brasil. Entdo é um
mercado que vocé vé que tem um pouquinho de cada coisa. E uma tecnologia
muito importante que a gente

vé cada vez mais investimentos nisso.

E a outra parte, que € um driver nosso de crescimento, que € a parte de servico.
Entao, no comecgo do ano, a gente fez a aquisi¢ao da Infinity, e a gente ja vé que
esse negocio esta trazendo muita oportunidade.

Entdo o time de vendas da Wdc extremamente engajado com o time da Infinity.
Isso a Infinity, por exemplo. Ja dobrou a receita desde a aquisi¢cdo que a gente fez.



Entdo por qué? Porque a Wdc hoje atende um mercado muito grande de
provedores na média de R, um.quinhentos provedores por ano,

e essa € a base que a Infinity por exemplo, tem para trabalhar

além do que a Infinity estd cada vez mais entrando dentro da Wdc, para que possa
agregar esses servicos para outras areas de venda também na Wdc. Entao é um
crescimento mutuo que a gente vé nessas empresas. Essa sinergia que vai
acontecer naturalmente entre as companhias

e um dos pontos mais importantes que a gente fala do mercado de provedor de
Internet. E o que a gente vem falando muito sobre transformar o Isp num Msp. Um
provedor de servigcos gerenciaveis. E a Infinity tem essa expertise para ajudar o
provedor a dar esse passo extra no negdcio.

Entdo, basicamente,
acho que eraisso que a gente tinha aqui para apresentar.

Estamos abertos as perguntas,

Bryan Pinho Roque

Obrigado Bruno, passaremos agora para a sessao de perguntas e respostas,
lembrando que, para fazer uma pergunta, é so clicar no botdo que o enem
posicionado em algum canto da tela. Ta legal.

Eu vou puxar a primeira pergunta do senhor Gabriel. Etori.

Desculpe se a pronuncia estiver errada. Bom dia. Gostaria de entender qual a
perspectiva de Pdd para os proximos trimestres. Além disso, a linha de desconto
concedida afetou o resultado financeiro. Isso foi pontual. Como estéd a perspectiva
para frente?

Felipe Meldonian

Obrigado, Gabriel. Pela pergunta. E realmente um tema super sensivel. A gente vé&
o efeito que ele causou dentro da

da despesa operacional.
A gente tem inumeros Kpis. A gente fragmenta o Pdd é

o ponto final de uma esteira,



e essa esteira esta toda metrificada. Eu posso dizer que os indices internos nao
sao indices oficiais, portanto, ndo vou mencionad los exatamente aqui. Mas a gente
entregou no més passado o nosso melhor indice da série historica medida entre
atrasos e recuperagaoes.

Entao, naturalmente, em que a gente tem uma nova politica de crédito

que traz uma barra mais alta para os clientes. Isso € importante. A gente equilibrar,
obviamente, essa friccdo que existe no funil de vendas.

Mas, por outro lado, a gente sabe que os clientes que estdo entrando tém uma
capacidade de pagamento mais elevada e se reflete num indice de atraso menor

somado a maturacao das iniciativas ligadas a esteira de cobranga, a uma
maximizacao dos indices de recuperacéao e acordos realizados, de tal modo que,
sim, a gente tem uma perspectiva de que essa linha tende a ser mais favoravel nos
préximos quaters.

O desconto concedido foi uma concessao que realizamos com o cliente com uma
dificuldade de pagamento

bastante grande eram recebiveis, contabilizados, reconhecidos em receita e
contas areceber anos atras. Entdo isso ja nem estava mais na nossa programacao
de recebimento de caixa. Aguele tipico recebivel que a gente coloca de lado. Que
a gente nao sabe exatamente qual vai ser o desfecho dele.

E ninguém quer brigar. Todo mundo quer chegar num denominador comum e
seguir o jogo explorando as oportunidades comerciais

para se encaixar na capacidade de pagamento do cliente. N6s demos um
desconto

bastante expressivo e, em contrapartida, o cliente se comprometeu, constituiu
garantias para seguir pagando aquele fluxo que permaneceu na mesa. Para ele, é
uma situacao excepcional. Tanto é que nos ultimos quatros, todos, pegando,
inclusive ano passado, ndo tem uma baixa

dessa magnitude. Mas, como qualquer negociacéo, a gente tem que estar
preparado e praticando escuta ativa, entender quais sdo as necessidades do outro
lado,

avaliar as nossas condi¢gdes também e, eventualmente, fazer concessdes para
conseguir virar uma pagina e repactuar o fluxo de pagamento que o cliente tem
CoNnosco,



entao é realmente uma situagao excepcional, mas que pode acontecer
novamente a depender de cada uma das negociacées. E dificil fazer uma
generalizacdo, nesse caso,

Bryan Pinho Roque
a proxima vem do senhor lvan Stamborowsky.

Bom dia. Poderiam comentar mais sobre a desaceleragio na criagao de backlog
versus o aumento nas despesas comerciais. Poderiam falar também. O que
causou o aumento da Pddnutri?

Felipe Meldonian
Vamos dividir um pouquinho. Vamos la. Deixa eu ver, Ivan.

Desaceleragcdo como comentei, a gente tirou um pouquinho o pé do acelerador. O
Tas é altamente lucrativo,

mas ele também pressiona o caixa, na medida em que o Caps acontece, e 0 prazo
de pagamento com o fornecedor é incomparavel. Com o prazo de recebimento

do contrato de locacao. Entdo é uma movimentacgao consciente. O Taser é
altamente. Um facilitador de converséao de cliente no funil de venda.

Por razbes 6bvias, muitos clientes tém indices de alavancagem. Estao
alavancados, nao tém relacionamento bancario. Nao tem relacionamento com
chinés. Entéo o cliente vai ter que optar entre um caps e abrir mao de liquidez em
curto prazo, ou se comprometer com um contrato de locacéao de longo prazo.

Isso muitas vezes significa facilitar e converter o cliente. Nao hd uma reducéao do
interesse do mercado por essa modalidade de contrato.

Pelo contrario, eu acho que, enquanto o Brasil for Brasil e os juros de
financiamento forem tao altos. Mercado concentrado, barra dos bancos é muito
alto e muito cliente acaba nao conseguindo ter relacionamento bancario. Eu acho
que o Tas acaba sendo uma

uma forma vencedora de preservar e conquistar novos clientes. A segunda
pergunta.

Ele quer entender um pouco do aumento das despesas comerciais. O nosso
contas areceber. Ele é constituido Ivan por



vendas realizadas no curto prazo, mas também vendas realizadas trés, quatro
anos atras. Entdo a gente tem um processo

de transformacgao do risco de crédito da carteira € o Pdd. A gente provisiona doze
meses, vencido de forma geral,

simplificadamente colocada. Essa € a regra de politica de provisionamento da
companhia, ou seja, nesses doze meses, a gente ndo conseguiu chegar num
denominador comum com um grupo de clientes, e acabou gerando uma pressao

no nosso Pdd. Por isso que eu trago tanto a esteira de crédito como a esteira de
cobranga como elementos e iniciativas importantes para combater o
comportamento dessa linha com uma politica de crédito eficiente,

a gente ndo perde o cliente por ter uma barra muito alta, por um lado, e, a0 mesmo
tempo, ndo assume riscos exagerados sem ter as devidas garantias para
compensar a balanga do risco de crédito

com uma politica de cobranca eficiente. Problemas acontecem. Dificuldades
surgem para todos. Entdo, se a gente tem uma esteira de cobranca efetiva
eficiente,

se o cliente teve alguma dificuldade, a gente vai ter a habilidade de conseguir
recuperar esse valor. Entao, literalmente, esses dois comentarios. Eles

tem o propdsito aqui. De trazer clareza

e ilustrar aquilo que vem sendo feito para combater o comportamento que essa
conta tem. Por fim, € importante lembrar que o Pdd esta pressionando todo
mundo. A gente tem um contexto de mercado, juros altos,

indices de inadimpléncia elevados no mercado inteiro. E a gente faz parte desse
mercado, entdo acaba nos afetando também.

Bruno, nao sei. Se quiser complementar a vontade senao

do Backlog.

Bruno Rigatieri
Enfim, que vocé explicou

essa troca. A gente tirou um pouco o pé mesmo pelo momento do mercado. Pelo
momento aqui da necessidade de capital, acho que vai muito em linha. Do que
vocé esta falando? Acho que a gente ainda entrega o aumento de receita mais
tarde, diminuindo um pouco o backlog, mas no final do dia, as vendas estéo
acontecendo mesmo com o cenario



mais dificil. Entdo acho que é um trade off do dia a dia e a gente vai dosando a
medida que, se faz necessario, pelo cendario macro.

Bryan Pinho Roque
A proxima vez do senhor Carlos Daltoso.

Com essas movimentacgoOes estratégicas apresentadas, quais os ganhos
esperados em conversao e tempo de ciclo exemplo? Vocés falaram da vertical de
transportes, quais outras verticais deveremos ver 0s primeiros impactos da
adocédo de Bdms dedicados.

Bruno Rigatieri

Muito boa. Essa realmente € uma mudanga de posicionamento da Wdc quando a
gente esta mostrando, quando a gente vai para esse caminho, realmente tem um
ciclo um pouco maior da venda em si, mas ela traz um resultado muito maior no
final do dia.

Entdo a gente hoje tem aqui como foco cinco verticais para a gente ter um time
dedicado para trabalhar. Sdo verticais. Que a gente olha com bastante potencial
de crescimento para o nosso portfélio,

que é a vertical de transporte, a vertical de varejo, a de educacgéo, energiae a
Hospitality e Health Care, que entretanto, hotéis e hospitais, mercado de saude
entdo sdo esses mercados que a gente vé como potencial de crescimento.

E, de fato, uma vez que a gente se posiciona como empresa

para esses clientes, para o mercado. A gente consegue agregar muito mais valor,
porque a gente ndo esta olhando uma Unica tecnologia, mas a gente esta olhando.
Tudo que a Wdc pode oferecer, desde a parte de produtos até servigos. Entéo, isso
que é a beleza que é o que a gente fala, que tem que

trabalhar muito. Essas verticais
para a gente conseguir

agregar muito mais receita para a companhia. De fato, séo ciclos mais longos. E
um aprendizado para a Wdc

e que a gente conta muito com a nossa rede de canais, para fazer com que esses
negoécios acontegam de uma forma mais rapida. Vamos dizer assim.



Bryan Pinho Roque

Puxando mais uma aqui. A préxima é do Felipe Rangel. Bom dia. Poderiam
detalhar

se. A provisao foi concentrada em um player especifico. Devemos ver
continuidade no provisionamento.

Segundo ponto: a companhia apresentou um capital de giro pior. Qual o motivo e a
perspectiva para os proximos trimestres?

Felipe Meldonian
Vamos la. Obrigado, Felipe.
Nao ha uma concentracao. E bem pulverizado

para vocé ter uma nocao. A gente tem quatro mil clientes atendidos. Algo em torno
disso. No ano passado,

o volume de clientes é muito grande. O nosso Tass.
A gente tem um backlog ali de centenas de milhdes de reais.

O tas médio no release, a gente reporta. A gente tem um ticket médio ali. De
duzentos mil reais, fazendo grandes numeros. Entao é super pulverizado. A esteira
de cobranca de crédito. Perdao.

No primeiro semestre sdo mais de mil casos analisados. Perdao,

sao mais seis mil casos analisados no primeiro semestre desse ano. Entao isso da
uma dimensao. llustra um pouco o quao pulverizada é a carteira.

Isso é uma estratégia também de pulverizacao e ndo concentracao em grandes
players. A gente pode imaginar que poderiamos atacar so clientes muito grandes.

Por um lado, é ter um risco de crédito muito alto, mas, por outro lado, é ter uma
barganha muito grande de pressionar margem bastante para baixo. Entdo essaé a
nossa realidade. Isso é uma estratégia consciente de pulverizagcao de carteira.
Entdo ndo houve uma concentragao

sobre o comportamento

na medida da linha de Pdd, na medida em que temos um negécio de ciclo de caixa
longo. Atendéncia é que essa curva € uma curva. Ela ndo tem uma pancada para
baixo nem para cima ela vai. A nossa perspectiva é que ela va se estabilizando
para finalmente,



em um momento, comecar a apresentar essa queda. Os indices internos nossos
mostram que a gente esta chegando perto dessa estabilizagao. Isso significa que o
assunto esta resolvido? Nao, o desafio ainda é bastante grande. O nivel de
atencéao

da gestao é bastante elevado. O share de agenda nosso dedicado a esse tema é
bastante grande, porque o desafio é grande

sobre o ciclo de caixa. Se ndo me falha a mem@dria, eu diria muito mais que ele se
manteve na mesma ordem de grandeza

do que ele deteriorou até recuperando aqui. O indice. Exatamente é um slide novo.
Vocé vé no primeiro trimestre de vinte e cinco,

a gente teve um ciclo de caixa muito proximo do ciclo de segunda. Isso é uma
pequena vitoria. Essa estabilizagdo. Se vocé puxa o nosso histérico de dois, trés
anos para ca, o que vocé vai observar € uma deterioragéo do ciclo de caixa

seja por conta do comportamento do estoque,
por conta do comportamento de contas a receber

e na medida em que a gente comeca a ver essa estabilizagao. Isso ja € uma
pequena vitéria, mas ainda tem muito mais por vir. O objetivo ndo é preservar o
ciclo de caixa onde esta, mas € botar para baixo, naturalmente, para que a
passagem de ebitida para a geragao de caixa operacional seja maximizada

uma maxima nossa internae um

um desejo para o qual tem muito esforgco, muita iniciativa canalizada. A gente
reconhece que esse ciclo tem que ser reduzido. Por isso que esse slide inclusive,
foi inserido justamente para enderecgar esse ponto,

Bryan Pinho Roque

mais uma do senhor Carlos Daltozo, no Breakdown, de receita. O segmento de
data centers ficou estavel.

Qual a estimativa de impacto de potenciais incentivos? A data centers no mix?

Bruno Rigatieri
E excelente. Pergunta: realmente, o mercado de datacenter € um mercado

de muito crescimento. Essas politicas de incentivo que estdo para serem lancadas
estao sendo aguardadas pelo mercado de uma forma assim



pulsante. Recentemente, eu estive com o presidente e o vice presidente da
Associacao Brasileira de Data Center.

Conversando. Eles estao trabalhando muito forte para acelerar esses
langamentos desses incentivos. Um momento do Brasil, que talvez nao esteja
tanto na pauta por outros

cenarios macroecondémicos. Mas uma vez que isso saia, a gente olha dentro da
Wdc, o mercado de provedores de Internet, por exemplo, como um meio de
crescimento

para os datacenter zeds espalhados pelo Brasil. Entdo, uma vez que a gente tiver
essas politicas de incentivos instauradas desenhadas e comecando a rodar. Com
certeza, a gente vai ver um crescimento muito grande de investimentos.

Cada vez mais, o mercado de data centers, sendo mais relevante dentro da Wdc.
Entdo a gente trabalha com fornecedores de primeira linha. Sdo fornecedores
usados nos data centers hoje ja construidos.

Entdo essa é uma expectativa que a gente tem para esse mercado. Esse ano, a
gente esta entregando alguns data centers para o mercado de provedores de
Internet, alguns data centers Enterprise,

mas realmente ainda nao estd acelerado, porque muita gente esta aguardando. A
politica, por exemplo, redata que fala muito forte sobre esses incentivos para o
mercado de datacenter.

Bryan Pinho Roque

Ok, a préxima pergunta vem do senhor Joao Festas: bom dia. Qual foi a causa da
desaceleracio de novos contratos Tas.

O contas areceber de locacao equivale a quase um ano de receita do segmento,
com a perspectiva de conversao em caixa desses recebiveis.

Felipe Meldonian

Acho que um dos motivos é o que a gente comentou uma escolha da companhia
de tirar um pouco o pé

do Taas

por todos os motivos que a gente ja comentou de cenario da necessidade de caixa
do Taas, exigir um capital para a companhia muito intensivo. Entdo acho que essa
é uma decisdo da companhia sabida, nao é porque o mercado nao esta pedindo,



ndo é porgue nao existe mais a demanda. Isso € uma decisao estratégica da
companhia.

Alguns negodcios continuam tendo os negdcios ainda sao desenhados alguns
negoécios maiores sdo desenhados para o Taas. Entdo é uma decisao interna? E a
segunda pergunta, desculpa,

a segunda pergunta é: qual a expectativa de conversdo em caixa desses recebiveis
é Erivan, né?
E o senhor Jodo festas perddo, Jodo, a gente recorrentemente, eu diria

o histdrico dos ultimos anos divulga o nosso cronograma de amortizacao
combinado com o cronograma de monetiza¢cio do backlog.

Isso ndo é por acaso, isso é uma estratégia, e o casamento dessas duas curvas é
proposital, justamente porque traz a segurancga.

E um outro ponto importante. Essa divida foi tomada justamente para viabilizar o
Tas, entdo é natural que uma coisa esteja casada

com a outra. Os nossos indices de conversao tém melhorado, seja porque os
clientes que estao entrando tém uma politica de crédito,

apurando ali a sua capacidade de pagamento e trazendo um reforgo de garantia.
Nao se trata de virar as costas quando tem um risco de crédito, mas talvez
equalizar a balanca

para que a gente tenha um instrumento de defesa ou um instrumento que pode
ser usado na negociacao para tentar reaver um valor que eventualmente ficou
vencido para tras.

Entdo esse cronograma segue casado

e 0s nossos indices de conversao? Quer dizer, o que fica na mesa por conta de
atraso e inadimpléncia. Felizmente, tem reduzido.

Bryan Pinho Roque

Bom, ndo havendo mais perguntas, eu passo a palavra aos nossos diretores para
prosseguirem com as consideragdes finais.



Vanderlei Rigatieri

Mais uma vez. Queria agradecer a todos. Entao, o pessoal aqui, que esta aqui,
com a gente que se preparou para essa apresentagao.

E atodos vocés que estao ai acompanhando a gente

como eu sempre falo.

AWdc é uma empresa de

perspectiva de longo prazo.

N6s estamos no caminho certo.

Acho que a mudanca estratégica que a gente implementou no ano passado

vem dando resultado como vocés estao vendo. Ou seja, crescemos ai quinze. A
nossa receita liquida. Isso, para mim, € uma vitéria muito grande nesse mercado

que a gente conseguiu diversificar. Eu acho que essa é uma parte muito
importante. AWdc sempre foi conhecida. Eu lembro, até na época do Ipo, como
uma empresa muito focada nos provedores de Internet.

E isso foi um grande negdcio até entdo. Mas a gente soube diversificar para as
outras verticais. Isso, para mim, é uma

uma vitdria muito grande do time da Wbc, do pessoal que montou essa estratégia
para realmente a gente ter novos mercados, para usar esse nosso conhecimento
de tecnologia,

esses segmentos, que a gente abriu, de tecnologia de redes privativas, que vocé
pode montar uma rede 5g dentro da sua empresa. Quem vem aqui dentro da Wdc
hoje?

Pode experimentar isso. NOs temos uma rede privada 5g aqui dentro para mostrar
como é que funciona para os nossos clientes.

Isso é muito simples de fazer. A gente tem esse conhecimento para implementar, e
isso vai ser com certeza muito usado

na industria, principalmente esse caso ai que o Bruno citou de portos, vocé ter
possibilidade de ter veiculos autdnomos dentro dos portos. Enfim, tem uma
infinidade de aplicagéo paraisso.

A outra parte que a gente esta super empolgado. E justamente com essa parte que
a gente comecou la atrds de audio e video profissional, principalmente a
digitalizagcdo da midia Out of home



continua indo forte. Ai vocés acompanham isso no Brasil inteiro. A outra parte que
hoje esta sendo um drive excelente, que é o do mercado de varejo de retail media.
Enfim, essa diversificacdo

com seguranga vai ser uma

uma perspectiva muito boa para a gente, para os proximos meses e proximos
anos, ou seja, a Wdc tem esse Dna de ndo depender

de uma tecnologia s6 de nao depender de um mercado, s6 isso. Da para a gente.
Um leque de oportunidades ainda maior. Entdo acho que € isso que a gente vai ver
daqui para frente.

E o Felipe mostrou muito bem o nosso trabalho. Grande de melhoria operacional
da parte de crédito de cobranca, que isso é fundamental.

Isso vai trazer um resultado muito bom financeiro ao longo dos préximos
trimestres. Também

acho que é isso ai. Para finalizar, muito obrigado a todos.

Valeu ai pela atencao e a gente esta sempre disponivel ao nosso Rl aqui. Se
alguém quiser fazer algum tipo de interagao pessoal e tal, a gente esta sempre a
disposicédo. Muito obrigado a todos, pessoal. Bom dia.



