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Operadora:

Bom dia e obrigada por aguardarem. Sejam bem-vindos a teleconferéncia da Aeris Energy referente
aos resultados do 1T22. Estéo presentes hoje conosco o Sr. Bruno Vilela, CEO da Aeris Energy, e
o Sr. Bruno Lolli, Diretor de Planejamento e de Relagbes com Investidores.

Informamos que este evento estd sendo gravado e que todos os participantes estardo apenas
ouvindo a teleconferéncia durante a apresentacdo da Aeris Energy. Em seguida, iniciaremos a
sessdo de perguntas e respostas, quando mais instrugbes serdo fornecidas. Caso algum dos
senhores necessite de alguma assisténcia durante a teleconferéncia, queiram, por favor, solicitar a
ajuda de um operador, digitando *0.

Este evento também esta sendo transmitido simultaneamente pela internet, via webcast, podendo
ser acessado no endereco ri.aerisenergy.com.br, onde se encontra disponivel a respectiva
apresentacdo. A selecdo dos slides sera controlada pelos senhores. O replay deste evento estara
disponivel logo apGs seu encerramento.

Lembramos que os participantes do webcast poderao registrar, via website, perguntas para a Aeris
Energy que seréo respondidas apds o término da conferéncia pela area de RI.

Antes de prosseguir, gostariamos de esclarecer que eventuais declara¢des que possam ser feitas
durante essa teleconferéncia relativas as perspectivas de negocios da Aeris Energy, projecoes,
metas operacionais e financeiras, constituem-se em crengas e premissas da administracdo da
Companhia, bem como em informagfes atualmente disponiveis para a Aeris Energy.
Consideracbes futuras ndo sdo garantias de desempenho e envolvem riscos, incertezas e
premissas, pois se referem a eventos futuros e, portanto, dependem de circunstancias que podem
ou nédo ocorrer. Investidores e analistas devem compreender que condi¢Bes gerais, condi¢cdes do
setor e outros fatores operacionais podem afetar os resultados futuros da Aeris Energy e conduzir
a resultados que diferem materialmente daqueles expressos em tais consideracdes futuras.

Gostaria agora de passar a palavra ao Sr. Bruno Vilela, que iniciard a apresentacao. Por favor, Sr.
Vilela, pode prosseguir.

Bruno Vilela:

Bom dia. Bom dia a todos. Primeiro gostariamos de agradecer a participacao de todo mundo em
mais uma divulgacéo de resultados da Aeris. Vamos iniciar a apresentacao falando um pouco do
slide numero dois, onde nés falamos dos highlights do 1T22, por favor.

L4 nds estamos falando de trés grandes tépicos que nds gostamos de dividir quando nés vamos
analisar, ou empresa ou mercado em longo, médio e curto prazo. Entdo, quando nos falamos de
mercado, o que nos estamos falando de longo prazo? O que nds enxergamos € 0 que esta
acontecendo no mercado de energia edlica no longo prazo?

NOs ja viemos discutindo, ja viemos comentando com vocés sobre a transicdo energética, a
necessidade de se instalar mais renovaveis, mais energia edlica, mais energia limpa na matriz
mundial de energia elétrica para resolver a questao climatica. Entdo, esse assunto eu acho que é
um assunto ja bastante conhecido de todos nés. Ja foi estressado algumas vezes.

Nos tivemos a COP em Copenhague no ano passado, onde todos 0s paises se comprometeram
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em instalar um namero recorde de renovaveis. Mas o que aconteceu de |4 pra c4? Especificamente
no 1T22. Infelizmente aconteceu a guerra. Ninguém gosta da guerra e ninguém gostaria de viver
essa situacao, mas é a realidade mundial hoje, a guerra entre Ucrania e Rdssia fez com que um
outro ponto fosse levantado, que € a seguranca energética.

Eu acho que é conhecido de todos vocés também, e esta bem divulgado na midia que todos os
paises da Europa estdo com receio de ndo ter energia ou de sofrer com alto custo de energia,
porgue todos eles dependem muito do gas que vem da Russia. Entdo os embargos que eles
comentam, sdo embargos, a maioria indireta ou direta mesmo, que era cortar o fornecimento de gas
da Rdussia, eles ndo podem porque eles dependem desse gas.

Entdo, em um primeiro momento, o que acontece? O custo de energia na Europa hoje est4 muito
elevado. S6 que em um segundo momento, o que que realmente faz com que cada governo, cada
pais, reflita e decida? No6s ndo podemos mais depender, seja da Russia, seja de qualquer outra
nacdo. E uma questdo de seguranca energética, e energia entra como uma questdo de seguranca
nacional.

E ai todos os paises da Europa, sem excec¢do, ndo sé da Europa, mas daquela regido, mais que
dobraram a sua demanda por energia renovavel no médio e longo prazo. E porque a energia
renovavel e ndo outra fonte de energia? Porque a energia mais barata hoje em dia é a energia
limpa, que precisa ser instalada para fazer a transicdo energética da maneira necesséria para o
aquecimento global, e € uma energia de rapida instalacdo comparado com outras grandes fontes.

No curtissimo prazo, claro que véo ligar qualquer termelétrica que esteja desligada, mas as metas
de toda a Europa agora é crescer exponencialmente a instalacédo de energia edlica, tanto onshore
como offshore.

Olhando o mercado no médio prazo, onde nés destacamos bastante a questdo da inflagdo, nos
gostamos de destacar isso por alguns motivos. O primeiro motivo é: “Vocés estao falando que essa
demanda de energia edlica vai disparar quase que uma demanda infinita.” E realidade, no longo
prazo é realidade. Porque no curto prazo nds ndo estamos enxergando essa demanda agora, nos
proximos anos? Porque nds estamos sofrendo no mercado uma elevagdo grande de todas as
commodities, 0 que impacta bastante no custo da turbina, e os nossos clientes, com os clientes
finais, que sdo os donos dos parques edlicos, estdo em discussdo em como fazer os novos
contratos.

Primeiro, qual é o preco justo, qual € o preco atualizado na turbina, considerando esse aumento de
custo das matérias primas? E segundo, sdo contratos que sao assinados no curto prazo, s6 que
eles s&o instalados no médio prazo, em dois, trés anos. E qual que v&o ser os indicadores, ou qual
gue VAo ser 0s ajustes previstos no contrato para flutuagcéo de preco de matéria prima.

Entdo, o que nds enxergamos € que esta tendo muita negociacdo, muita demanda por novas
instalacdes. As negociacfes estao acontecendo. Os nossos clientes ja mostraram e todos os
relatérios ja apontam isso, um aumento no prec¢o da turbina edlica ou do custo de geracdo edlica
em torno de 30%.

Isso ainda deixa a energia edlica mais competitiva, porque todas as fontes sofreram com essa
inflacdo das matérias primas. E ndés sabemos que essa questdo serd resolvida no curto prazo
dessas negociacdes e ai nés vamos comecar a ver esse boom pela demanda de energia edlica.

E no curto prazo. Olhando o mercado, nés vemos que grande parte da industria, 0s nossos clientes,
0S Nossos concorrentes, sofreram muito com esse aumento de precos de matéria prima, porque
eles ndo conseguem repassar isso para os clientes deles e os resultados deles estdo aquém do
gue a industria precisa para continuar crescendo para atender a demanda.

Mudando a visdo agora, ndo olhando para a visdo de mercado porque nos falamos no longo, médio
e curto prazo. Onde que a Aeris esté inserida nessa visdo? Quando nos olhamos o curto prazo,



vamos fazer o contrario agora, o curto prazo da Aeris.

Nés estamos falando muito em foco em qualidade, e isso é o hosso mantra interno hoje, é o que
nos discutimos todos os dias em todos os eventos importantes dentro da empresa. Por qué? Porque
guando nos falamos em qualidade, estamos falando em eficiéncia. Nessa industria, ndo existe falar
de eficiéncia, sem falar em qualidade.

Entéo, tudo que nés estamos fazendo € para ter o maximo retorno possivel do backlog de mais de
10 GW que nés temos que entregar nos proximos anos. NOs queremos ter o0 maximo de retorno
financeiro possivel, com esse backlog ja garantido.

E como nés vamos fazer isso? Através de qualidade, sem qualidade nés temos custo alto de reparo,
nos temos muito produto que fica em um WIP, que ndés chamamos, working in process, que é
material em processo de producdo. Entdo, o custo de ndo qualidade nesta inddstria € muito alto.
Entédo o nosso foco estd muito focado em resolver e aprimorar a qualidade, seja no processo, seja
no produto e seja em qualquer relacionamento que nds temos.

Quando nés falamos de inflagdo no médio prazo, nos nossos contratos, eles ja previam esse
repasse de flutuacao de preco de matéria prima para 0s nossos clientes. Seja se 0 pre¢co aumentar
ou diminuir. Entdo, n6s somos impactados? Somos. Como? Necessidade de capital de giro. A
matéria prima mais cara deixa 0 nosso estoque mais caro. Entdo, esse é 0 nosso impacto, na
necessidade de capital de giro.

No meédio prazo, no que a Aeris esta focando? Em renovacdes de algumas linhas que estdo
encerrando nos préximos anos, nenhuma em 2022, s6 no final de 2022, mas algumas em 2023. E
nds estamos muito otimistas que nds vamos renovar essas linhas ainda agora no 2T22.

E no longo prazo, o que nés estamos vendo? O que nés estamos fazendo? N6s estamos analisando
0 mercado de perto e conversando com 0s nossos clientes para definir aonde que vai ser o melhor
lugar, e o melhor mercado para expansao. Nao existe falar nesse mercado de energia edlica sem
falar em expansao.

A demanda vai crescer muito, isso eu acho que esta claro para todo mundo. E, por outro lado, ndo
cresce 0 numero de empresas que atuam nesse mercado, que é um mercado que tem muita barreira
de entrada.

Entdo, nés conversamos frequentemente com 0s nossos clientes sobre oportunidades futuras de
expansao. Estamos olhando o mercado onshore, estamos olhando o mercado offshore e nés
estamos planejando e ndo s6 planejando, se preparando e capacitando para poder fazer essa
expansao.

Como é essa questio da capacidade? E o que nos estamos fazendo no curto prazo, focando em
qualidade, focando em padronizacdo para quando nés precisarmos expandir para fora do pais, nés
ja termos os processos mapeados e padronizados, facilitar essa expanséo e sofrer menos na curva
de aprendizado desse novo projeto, como € o nosso DNA, deve ser um projeto Greenfield.

Ent&o, isso € um pouco em relacdo aos highlights do 1T22. Passando agora para o slide nUmero
trés, onde nés falamos dos principais indicadores do 1T. N&o vamos entrar em detalhes dos
indicadores, vamos mais passar por eles, que durante a apresentacédo ndés vamos discutir melhor o
gue impactou cada um desses indicadores.

NGs tivemos um lucro de R$ 1,2 milhdes no 1T22. N6s tivemos um ROIC de 9,3%. Vocés véo ver
gue nés estamos reduzindo bastante a necessidade de investimento. NOs tivemos um CAPEX
bastante reduzido nesse 1T, de R$ 29,4 milh8es. Isso ai é finaliza¢do de instalacdes de algumas
linhas ndo maduras. NoOs tivemos um faturamento de R$ 536 milhdes no 1T e nds tivemos um
EBITDA de R$ 54,3 milhdes no 1T.



Bom. Agora, passando para os proximos slides que nds vamos entrar no detalhe desses
indicadores, eu vou passar a palavra para o Lolli e nds ficamos aqui para qualquer questionamento
futuro.

Bruno Lolli:

Obrigado, Bruno. Bom dia a todos. Passando para o slide nUmero quatro de retorno sobre capital e
ROIC. No6s continuamos crescendo de forma, agora menos intensa a necessidade de capital total,
esta muito mais associada agora a capital de giro do que a investimentos em ativo imobilizado. E
noés vamos ver mais adiante que esse crescimento de capital de giro que nds tivemos nesse
trimestre é bem néo recorrente, um caso bem particular e deve ser compensado ao longo do ano.

E quando nés olhamos no OPEX acumulado de 12 meses nds vemos uma reducao neste trimestre
e isso esta bastante associado a proporcao das linhas ndo maduras. NOs transacionamos trés linhas
no trimestre anterior e essas linhas vieram um resultado negativo nos primeiros periodos para
depois contribuir positivamente e, depois de um ano chegar ao estagio de maturidade.

Passando para o slide numero cinco. A dinamica de ROIC, nés trazemos uma particularidade deste
periodo, nés tivemos um resultado liquido muito baixo e na apuracdo de imposto sobre lucro, a
aliquota efetiva foi de quase 67%. Ent&o, nés preferimos normalizar para apresentar esse slide aqui,
na parte azul.

Entdo, alguns destagues importantes, as linhas pré operacionais ndo existem mais, entdo todas as
linhas que a empresa tem contrato estéo instaladas. Propor¢édo grande de capital continua alocado
para as linhas ndo maduras, tanto em imobilizado, mas especialmente em capital de giro, com
retorno praticamente zero.

E quando nés olhamos as linhas maduras, elas continuam resilientes, estdo gerando um retorno
normalizado de 20% ao ano. Isso € um pouco abaixo do que noés precificamos, do que ndés
entendemos que € 6timo, isso tem alguns efeitos de performance, alguns efeitos de excedente de
capital de giro alocado. Mas nos continuamos trabalhando para manter o retorno pelo menos acima

dos 20% ao ano para as linhas maduras.

E servicos neste trimestre, nds tivemos um desempenho pior do que o historico, esta muito
associado a sazonalidade ja natural nos Estados Unidos, mas também uma temporada de frio mais
intensa do que o usual para esse periodo. Entdo, o volume de vendas nos Estados Unidos neste
trimestre ficou bem abaixo do que nds vinhamos tendo e deve ser recuperado ao longo do ano.

Passando para o slide nimero seis, vou falar da evolugéo da receita. Nos podemos ver que desde
0 2T para o 3T do ano passado nds continuamos crescendo vendas para o mercado nacional, séo
essas barras em laranja, e reduzindo volumes de exportacao.

De forma mais intensa neste Gltimo trimestre, nés tivemos do 3T para o 4T do ano passado a
transigdo das linhas que estavam dedicadas a exportagdo, eram quatro linhas no periodo e agora
nés temos apenas duas linhas dedicadas a exportacdo. Isso explica a reducao mais intensa que
nés tivemos na exportacgao.

Esse ano nds ja comecamos no 1T, com mais de 80% das vendas para o mercado nacional, e na
média do ano, nés esperamos algo entre 85 e 90% das vendas para o Brasil.

Passando para o slide nimero sete. E importante destacar que, mesmo nesse ambiente mais
desafiador, de uma proporcdo alta de linhas ndo maduras, nés continuamos com margens
resilientes, margem EBITDA de 10,1% nesse 1T22 e um EBITDA acumulado de 12 meses por volta
de R$ 240 milhGes. Boa parte desse EBITDA, obviamente, é gerado pelas linhas maduras nesse
periodo.

Passando para o slide de namero oito. O Vilela j& comentou bem que nés temos uma reducéo mais



importante no volume trimestral de CAPEX, nds ainda temos um volume a ser dedicado a
investimentos no 2T e no 3T. Estd associado a conclusdo da instalacdo das maquinas e
equipamentos para atender as linhas que hoje estdo no estagio ndo maduro e que vao atingir
maturidade a partir da metade do ano.

Indo para o slide nove. Talvez o destaque mais importante da apresentacdo de hoje. NOs tivemos
na relacdo com um dos clientes nds tivemos volumes inferiores aos volumes que nos projetamos
originalmente. E a decisdo de compra de matéria prima nés sempre tomamos algo entre 5 e 6 meses
antes de nés produzirmos.

Entdo, quando nés temos um plano de producdo que nao é cumprido, é natural que nés tenhamos,
em um primeiro momento, um excedente de estoque de matéria prima, e nés podemos ver que esse
excedente resultou em algo acima de R$ 100 milhdes nesse trimestre. S6 que ao longo do periodo
nés viemos consumindo esse estoque. As compras de materiais ja foram reduzidas, ja foram
ajustadas ao novo plano de faturamento.

Esse novo plano de faturamento continua dentro das margens que nés divulgamos de projecdo de
resultado, de guidance. Mas ele deve afetar, entdo, a necessidade de capital neste 1T, deve afetar
de forma mais marginal também no 2T, e esse efeito comeca a ser dissipado a partir da metade do
ano.

Indo para a evolugao do endividamento. Por conta desse efeito, principalmente de aumento dos
estoques, nds tivemos um consumo de caixa, algo em torno de R$ 150 milhdes nesse trimestre,
entdo nos temos uma posicdo de caixa de R$ 740 milhdes e quando nds olhamos o perfil de
endividamento, n6s sabemos que isso ja € histdrico nosso, de ter um perfil bastante alongado. As
dividas que ainda tém vencimento em 2022, elas apresentam um pouco mais de 7% do total de
endividamento da Companhia.

Indo para o slide 11, o Vilela também comentou do crescimento que estamos tendo de backlog,
mais de 10 GW, quando nos olhamos a posi¢cdo no final de 2020, era de 8,8 GW, entdo noés
produzimos em 2021, por volta de 3 GW, e vendeu por volta de 6 GW, onde nds crescemos 0
backlog na base anual.

Quando nés olhamos o consumo de backlog nesse trimestre esta fortemente associado ao que nés
produzimos, basicamente. Entdo as linhas, estdo entregando o que é esperado, que elas entreguem
para esse estagio de maturidade. A posicdo atual é de R$ 8,7 bilhdes, com uma média de
aerogerador de 5,1 MW. E é importante, como o Vilela jA& comentou, que nds continuemos
negociando.

Agora ja passando por slide 12, nés temos oito linhas com vencimento contratual previsto para a
primeira metade de 2023 e nds estamos negociando para que esse vencimento seja prorrogado,
ou para que essas linhas sejam substituidas por produtos que tém mais sucesso comercial
atualmente do que essas linhas que nés estamos vendo aqui.

Neste trimestre, agora no 2T, nos fazemos o comissionamento de uma linha bastante antiga e esse
€ 0 ultimo movimento que nés temos de linha de producdo em 2022.

Indo finalmente pro slide numero 13. Entédo, analisando o resultado do 1T em todos os indicadores
relevantes, nés cumprimos o que estava previsto na projecao de resultado. Ndo tem nada que nos
facga revisar lugares neste momento, entdo esta mantida a proje¢éo de resultados do ano de 2022.
Como o volume foi bem baixo no 1T, é natural que nés tenhamos volumes bastante crescentes ao
longo do ano.

Entdo, nds j& projetamos para o 2T, um pouco mais de 40% de crescimento nos megawatts
entregues e, naturalmente, os resultados econémicos financeiros devem acompanhar a mesma
tendéncia.



Com isso, eu concluo a nossa apresentacdo e retorno a palavra para a operadora.
Lucas Laghi, XP Investimentos:

Bom dia, Vilela. Bom dia, Lolli. S&o dois pontos aqui meio contextualizados do nosso lado. O
primeiro pensando nessa dindmica de receita, até mais especificamente na questéo de performance
de volume de producao.

NOs vimos dois fatores que impactaram a performance de faturamento de volume de trimestre, foi
a transicdo de linhas no 2S do ano passado, 0 que até aumentou a participacdo de linhas néo
maduras na composi¢cao de capital investido neste trimestre e as vendas de producéo causadas por
mudancas dos clientes nos projetos, que até gerou uma receita operacional embaixo do lucro bruto
de R$ 23 milhdes.

Minha pergunta é, quanto poderia ter crescido a receita, talvez em uma base ano contra ano, para
pegar um trimestre comparavel antes da transicdo das linhas do 2S. Mas quanto deveria ter sido o
crescimento de receita se nés excluissemos esses dois efeitos? Da perda de producdo e dessa
guestao da transicdo? E qual deles foi mais relevante em termos de impacto?

E o segundo ponto, eu queria explorar um pouco melhor com vocés essa questdo da mitigacdo
dessas perdas de producado causadas pela mudancga dos clientes do projeto. Mas entender melhor
0 mecanismo, ele protege o EBITDA, total do contrato, ele protege uma parte do EBITDA, talvez
referente aos 60% que seriam o minimo de utilizagdo de capacidade dos lotes, ele protege s6 a
parcela de valor adicionado sem remuneragdo a matéria prima.

Enfim, entender um pouco melhor esse efeito de mitigacéao, e se vocés esperam que estas perdas
causadas por essas mudancas continuem ao longo do ano, ou se ja deveria normalizar no 2T.
Entdo, qualquer cor aqui seria interessante para nés. Obrigado.

Bruno Lolli:

Obrigado Lucas. Bom dia. Eu vou comecar pela segunda. Essa perda de volume que nés tivemos
foi por mudanca de design do lado do cliente, o acordo que nos fizemos, ele protege o valor
agregado por trimestre. Entdo, nés, de fato, ndo somos remunerados pelos ganhos de matéria
prima, vamos dizer assim, s6 que para esse estagio de projetos, os ganhos de matéria prima séo
muito despreziveis.

Entdo, na pratica, ele acaba protegendo o VA, o valor agregado do trimestre, e também protege o
EBITDA projetado para este trimestre. E essa regra vale para os trimestres subsequentes também.
E provavel que ao longo do ano nés tenhamos volumes um pouco abaixo do que nds projetamos
originalmente com este cliente, s6 que mantendo o mesmo nivel de EBITDA nominal, considerando
sempre o0 estagio de maturidade dessas linhas.

Quando nés falamos das diferencas da queda de volume em relagédo aos ultimos dois trimestres, a
parte mais relevante estd associada as transicées que nés fizemos do 3T para o0 4T. N6os tinhamos
quatro linhas atingindo o estagio de maturidade, nés descontinuamos duas dessas quatro linhas, e
instalou 3 linhas novas. Essas trés linhas novas ainda estdo gerando volume muito baixo e as duas
linhas que nés descontinuamos elas representam ai, eu diria, por volta de 80% da queda de volume
gue nés tivemos.

Entdo nds teriamos entregue se ndo fosse essa transi¢éo, algo em torno de 750 MW no periodo,
mas nos entregamos 630 MW. E os volumes previstos para esse cliente, que teve mudanca de
design, ja eram baixos mesmo originalmente. Entdo, ndo é nada que afete de forma material o
volume entregue no trimestre.

Eu comentei que nds temos uma projecdo de crescimento bastante relevante, até para consumir o
estoque que ja esta posicionado dentro de casa. N6s temos uma proje¢éo de crescimento de pelo



menos 40% no volume entregue agora no 2T e isso estd associado a linhas ndo maduras,
principalmente. NOs temos crescimento com este proprio cliente, que teve mudancga de design, mas
0 crescimento mais relevante sao relativos as trés linhas que nés instalamos no 4T do ano passado.

Bruno Vilela:

Lucas, s6 para complementar. Quando nds fazemos essa negociacéo de troca de modelo, é claro
gue noés temos que atender a demanda do cliente, porque € o produto que estamos vendendo e
machuca um pouco o curto prazo, mas iSso nGs recuperamos.

Nés, como executivo, como empresa, temos o principio de olhar a longo prazo e o ROIC dos
projetos. Entdo, com certeza isso foi levado em consideragdo nessa transicdo desses modelos,
desse cliente, e de todos os clientes. Entdo ou nds pegamos mais demanda no futuro, ou nos
colocamos mais moldes. Entdo ndés sempre tentamos deixar o contrato mais seguro e com uma
visdo de longo prazo.

Lucas Laghi:

Esta claro. Acho que essa questdo da transicdo das péas é realmente mais estrutural e natural, dado
o0 modelo de negdcio. Acho que a questéo de risco era mais em relagcdo a essa mudanca do contrato
por causa dos clientes que vocé acaba perdendo o EBITDA que remuneraria a matéria prima
quando nds pensarmos em um ciclo mais normalizado de producao.

Ent&o acho que a questéo da transigdo natural, mais esse ponto, que eu estava querendo entender
melhor dado que existe essa perda, pensando em um ciclo normalizado. Acho que como o Lolli
falou, agora ndo afeta dado que vocé esta sendo remunerado basicamente pelo VA que era 100%
EBITDA.

Mas se esse cenario nao normalizar, talvez ndo se tenha um EBITDA menor do que o esperado,
dado que isso seja uma remuneracdao menor por conta de nao estar remunerando matéria prima.
Entendi corretamente? S6 para me informar aqui nesse ponto.

E desculpe Lolli, mas vocé falou em um crescimento de 40% de volume no 2T deste ano, iSso seria
trimestre a trimestre, ou seria ano contra ano? Obrigado.

Bruno Lolli:

E trimestre contra trimestre, Lucas, esse crescimento de mais de 40% do 2T em relacdo ao 1T.
Vocé tem razao sobre essa evolucao, produzir menos volume significa que nés alocamos menos
materiais e tem menor chances de capturar qualquer ganho sobre evolu¢do de materiais. Por outro
lado, produzir menos volume quando nds sabemos que vai produzir menos volume, também
significa menos capital de giro e menos capital investido.

Entdo, a forma que nés precificamos e a forma que nds executamos 0s contratos é para sempre
proteger retorno sobre o capital investido. Entdo, tendo menos volume até o fim do projeto, que é
uma possibilidade, n6s mantemos o nivel de capital alocado um pouco menor do que o
originalmente previsto, mas protege de qualquer forma, o retorno médio sobre esse capital.

Lucas Lage:

Est& muito claro. Obrigado Lolli. Obrigado Vilela. Bom dia para vocés.

Lucas Barbosa, Santander:

Bom dia Vilela. Bom dia Lolli. Obrigado por pegarem a minha pergunta. S6 queria aprofundar um

pouco na discusséo que o Vilela levantou sobre estender alguns contratos que vencem em 2023.
Pelo o que eu estou vendo no slide 12 vocés tém dois produtos vencendo em 2023, eu entendo que



sao dois produtos, um com seis meses de producéo e outro com duas linhas de producéo.

Vocés conseguem s6 dar detalhes de qual deles que vocés estdo negociando para estender? E ai,
se for no caso do produto de seis meses de producédo, se sdo as seis linhas que vocés estéo
negociando estender, ou se € uma parte s6 dessas linhas? Qualquer coisa que vocés puderem dar
sobre isso, acho que vai ajudar bastante. Muito obrigado.

Bruno Vilela:

Bom dia, Lucas Tudo bem. Lucas infelizmente nés ndo podemos falar sobre o nome do cliente, mas
esse cliente de seis linhas, nds estamos negociando uma extensao desse contrato, com utilizacdo
minima de quatro linhas, mas podendo chegar a seis linhas. Entdo vai ser minimo quatro linhas e
maximo seis linhas. Essa extensao vai até 2026.

E o de duas linhas, nés estamos negociando uma troca de modelo, entdo ndo é uma extensdo, mas
sim uma troca de modelo, mas ndo uma troca 100%, uma troca de uma extensdo do comprimento
da pa também. E isso que nds falamos que esta em negociacdo, ndo sei se ficou claro.

Bruno Lolli:

S6 complementando essa parte final do Vilela, esse cliente de duas linhas, nds estamos negociando
para transacionar para um produto que nds ja fabricamos, entdo acaba sendo uma transi¢cdo muito
mais simples do que o que nds tivemos no histérico, e deve acontecer no inicio de 2023.

Lucas Barbosa:

Lolli e Vilela, s6 para entender, o cliente de seis linhas seria extenséo de contrato, ndo seria produto
novo, né? E ai seria até 2023, se eu entendi certo.

Bruno Lolli:
Correto.
Lucas Barbosa:

Perfeito. Otimo. E se vocés me permitirem uma segunda pergunta. Aquela questdo que vocés
estavam estudando potencialmente construir, analisando o projeto de uma planta de offshore fora
do Brasil. Vocés podem dar uma atualizagdo de como vocés estdo vendo essa possibilidade desse
projeto?

Bruno Vilela:

Claro Lucas. Vamos la. Quando nés falamos um pouco de mercado, o que estd acontecendo?
Vamos ver um pouco a visdo Estados Unidos e Europa. Europa vai voltar a ser um grande mercado,
se bobear até maior do que os Estados Unidos, pelos motivos que nds falamos de seguranca
energética também.

Na Europa, o grande gargalo hoje séo as questdes das licengas. As licengas dependem de pais
para pais e elas sdo bem burocraticas. Entdo, o que esta sendo feito la é isso ai ja esta sendo
também divulgado na midia, € que a Unido Europeia esta trabalhando em uma padronizagéo, em
uma flexibilizacéo dessas licencas.

E isso acontecendo vai aumentar muito a demanda, porque varios parques irdo para o leilao, hoje
poucos pargues conseguem ir para o leildo, indo muito parque para o leildo, diminui um pouco a
disputa por precos dos nossos clientes com os clientes deles. Entdo a Europa € um mercado que
nés estamos comecando a entender mais agora, porque nés estamos vendo que a demanda la vai
ser uma coisa muito grande.



Mas nOs ndo enxergamos como um potencial de instalar uma fabrica 14, porque ninguém esta
falando la de regras de conteldo local, mas sim de velocidade. A questédo da Europa é velocidade.
Eles estdo precisando de componentes.

Por outro lado, nos Estados Unidos, o Biden ainda hdo conseguiu aprovar o pacote de infraestrutura.
E esse pacote de infraestrutura que vai definir se serd interessante financeiramente instalar uma
fabrica de um produto tao labour intensive, méo de obra intensiva, que nem a fabricacdo de pa. Os
nossos clientes, e um dos nossos clientes ja anunciou que vai fazer uma fabrica la e o outro cliente
estd aguardando esse plano ser aprovado para poder tomar as decisées de investimento.

O Estado j& esta definido, porque & existem os beneficios estaduais e federais. O estado que esté
dando mais beneficio, estadual, é claro, mas que estd dando mais demanda também, € Nova
lorque. Entdo, se a regra federal incentivar e viabilizar a instalacdo de uma fabrica de péa offshore
nos Estados Unidos, nés devemos nos instalar no mercado de Nova lorque.

Duas semanas atras, nos, a Aeris, fomos a um evento de offshore que teve em Atlantic City que
nés estamos vendo o tanto que esse mercado esta crescendo. O mercado esta crescendo nao s6
nos Estados Unidos, na Europa ele ja existe e vai de forte para o Brasil. Porque nés falamos de ir
forte? Quem esta vindo sdo empresas de outro patamar. Quem vai atuar muito no mercado offshore
sao as empresas de 6leo e gas.

Se vocé for pegar hoje os projetos que tem no lbama, sdo mais de 100 GW de projeto que tem no
Ibama, e sdo empresas do porte da Shell, para vocé ter uma ideia. A Shell esta com a carteira muito
grande de projetos offshore nos Estados Unidos.

Ai vocé pode perguntar, pé Vilela, mas 100 GW de offshore nos Estados Unidos? A nossa matriz €
menos do dobro disso, nés estamos com a matriz de 180, mais ou menos, nunca que vai ter essa
demanda de offshore no Brasil. Verdade, isso ndo é para consumo interno.

O que esta sendo planejado e isso é para atender também um pouco o mercado europeu, COmMo 0O
Brasil € um pais neutro politicamente. Todas essas empresas, elas estdo estudando bastante a
guestado do hidrogénio verde. Entéo, eles vao utilizar a geracdo de offshore para conseguir gerar
hidrogénio verde e exportar o hidrogénio para Europa.

E como eles véao fazer isso? Ja existem analises e estudos dos portos do Brasil que conseguem
atender esse mercado offshore e ja existe, o porto de Roterda, na Europa, que ele esta totalmente
delegado com todos os paises da Europa jA com gasodutos. Entdo ndo é uma utopia o que nds
estamos falando e ndo sdo empresas aventureiras. N6s estamos falando, por exemplo, de uma
Shell. Entédo, o mercado offshore brasileiro vai decolar também, ndo para consumo interno, mas
mais para a questao de hidrogénio verde.

Nao sei se ficou claro, Lucas. Comecgou a chover bastante aqui em Fortaleza, estd com um barulho
aqui atras. Se estiver ruim para vocé, vocé avisa por favor.

Lucas Barbosa:
Ficou super claro, Vilela. Obrigado pela resposta. Deu para entender sim. Obrigado. Bom dia.
Fernanda Recchia, BTG Pactual:

Oi Pessoal. Vilela, Lolli. Obrigada pelo espaco aqui. Pegar minha pergunta. Dois pontos que eu
gueria explorar. O primeiro é com relacéo aos custos de CAPEX. N6s temos visto noticias de que o
custo de CAPEX o real por KW tem aumentado proximo de 20% o real. Queria entender se vocés
ja estdo vendo esse aumento de custo e isso esta, de certa forma, ja refletido nesse ganho e ja
reportaram para o mercado. Ou se nés poderiamos ver vocés reportando algum CAPEX maior para
0s préximos trimestres, refletindo isso.



O segundo ponto. Nés temos visto ai resultados das OEM’s com margem bem baixa. Acho que,
principalmente por esse ponto de aumento de matéria prima. Eu queria entender se nés podemos
esperar algum impacto no backlog para os préximos anos, e se também nds podemos esperar
algum ponto por causa disso. Obrigada.

Bruno Vilela:

Té joia Fernanda. Bom dia. Vou tentar responder sua pergunta da maneira mais objetiva possivel.
Quando nés falamos de aumento, esse aumento de custo que nés estamos falando, € aquele
aumento de inflacdo que nds falamos la no inicio. As turbinas edlicas que estdo sendo instaladas
hoje ou nos proximos meses, no mundo, elas foram negociadas tem algum tempo, j&, talvez até
antes de 2020, por exemplo. S&o contratos que sao assinados e sao implementados mais no médio
prazo.

Ent&o o resultado negativo dos nossos clientes € por isso, eles assinaram um contrato com o preco
de turbina antes dessa inflacdo de matéria prima, e ndo tem reajuste claro nos contratos que eles
possam aumentar o preco da turbina, e com isso eles estdo sofrendo muito. E para eles, que séo
empresas globais, ndo sé a questao da inflacdo de matéria prima, mas a questao logistica também
esta pegando bastante.

Isso é o motivo deles estarem com bastante dificuldade nos resultados atuais. Sao contratos que
foram assinados 14 atras e eles ndo conseguem fazer o repasse, e é por isso que eles estdo
sentando agora e renegociando os contratos futuros, por isso que a demanda nao esta crescendo
exponencialmente que nem nés falamos, porque esta justamente nesse momento de ajuste de
preco de negociacdo com os donos de parque.

E quando vocé comentou no inicio da sua pergunta sobre um aumento de CAPEX de 20% a 30%,
esse CAPEX é na visao do investidor, € na visao do dono do parque. O CAPEX que ele considera
é a infraestrutura do parque e a turbina. Entdo, o ajuste de pre¢o que 0s nossos clientes estdo
fazendo para o dono de parque é de 20 a 30%, e com isso, realmente vai aumentar o CAPEX para
0 dono do parque em 20, 30%.

Entdo isso para nés, na verdade, vai fazer com que o resultado dos nossos clientes voltem a ser
financeiramente estaveis.

De novo, nédo sei se ficou claro também, se ficou com alguma dulvida, estamos aqui para tentar
esclarecer.

Fernanda Recchia:

Ta claro, sim. Obrigada pessoal.

Heloisa Cruz, Stoxos:

Obrigada. Bom dia. Obrigada por pegar minha pergunta. Duas perguntas. Uma na seguinte linha,
nés temos essa visdo de contrato e ROIC bem definido, ndés sabemos que a implantagéo de linha
tem todo um prazo de maturacdo e também por isso nos temos ramp up fee. Vocé falou sobre o
EBITDA protegido, mas na verdade é que o que nés temos visto € uma queda de ROIC.

E ai é assim, quando eu pego o que ndo estd em contrato, eu vou tirar, basicamente, o que nao é
tdo pouco, mais assim a pandemia como um todo, entdo os fechamentos de capacidade, toda a
parte de absenteismo, com dmicron, isso deve ter atrapalhado seu processo. Mas acabou vindo
uma queda de ROIC que claramente o mercado precifica muito pior, junto com uma situacéo de nédo
crescimento de receita.

Entdo nés entendemos que neste momento, e nés estamos falando ai de uma inflagdo um pouco
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maior dos ultimos meses, n0s entendemos que nesse momento nos temos essa questdo de
renegociacdo, mas na verdade nés temos visto isso ao longo dos ultimos, quase desde que a
empresa abriu o capital. E ai o que eu queria entender um pouco é o que nés podemos colocar na
conta de ndo recorrente, tipo dmicron?

E o que vai acontecer, e assim, noés temos um monte de linha amadurecendo. Ent&o, isso estica,
claramente isso melhora, mas o contrato deve ser renegociado, porque o EBITDA por pareo,
imagino que seja marginalmente menor, dado que o ROIC e todo o CAPEX ja esté instalado.

Eu queria que vocés me ajudassem a ter uma visibilidade um pouco melhor, entdo o ROIC que
tinhamos a época do IPO, era um ROIC do momento especifico raro, que eram muitas linhas
maduras, poucas linhas novas.

Crescimento de receita, vocés falaram, vocé tem um backlog e um guidance que jogam para um
crescimento substancial ao longo dos préximos trimestres. Mas se vocés puderem, assim, com base
nos contratos, nos ajudar a dar uma limpada melhor na leitura desse resultado, eu agradeco.

Bruno Lolli:

Bom dia, Heloisa. Olhando o que é nao recorrente desde que nés fizemos abertura de capital. Acho
gue 6micron ndo é. NGés tivemos um absenteismo exagerado no inicio de janeiro, mas ele foi muito
curto, foi muito pontual e afetou muito poucos volumes projetados. Nés tivemos, sim, o impacto mais
importante de absenteismo no 2T do ano passado, se ndo me engano, quando nds tivemos a
segunda onda aqui no Brasil.

O que mais teve diferenca, realmente, foram as transi¢des e linhas que nds nao tinhamos projetado
naquele momento. N6s tinhamos uma carteira de contratos, essa carteira de contratos evoluiu,
principalmente por desenvolvimento incremental dos nossos clientes. Eles passaram a ter linhas de
produto diferentes com sucesso comercial que gerou uma antecipacao de transicao.

Essa antecipacao aconteceu entre o 3T e 0 4T do ano passado. E ai € natural de todos os contratos
gue nés comegcamos a executar o contrato, com alocacao de capital elevada e com resultado
operacional muito baixo.

O que déa para colocar como nao recorrente, mas que vem durando bastante tempo, é uma
complexidade logistica de matéria prima. Boa parte dos materiais que nds usamos séo importados
e isso esta muito pior do que costumava ser. Os tempos de transito de matéria prima continuam
pelo menos 30 dias maiores do que costumavam ser.

Nés estamos tentando negociar prazos melhores com os fornecedores para pagamento, s6 que,
independente de conseguir isso, nés temos mantido uma politica de estoque de seguranga um
pouco mais conservadora e isso ndo estava na precificacdo, entao, de fato nés temos um consumo
do ROIC precificado, eu diria, de 400, 500 bases, com base nesses fatores associados a
complexidade logistica da entrada de materiais.

NGs temos também algumas ac6es com impacto mais médio e longo prazo, que é a localizagédo de
fornecedores mais préximos da Aeris, preferencialmente no estado do Ceara. Estamos atuando de
forma ativa com os nossos clientes e fornecedores para atrair para esse cluster de fabricacédo de
matéria prima para a Aeris, para conseguirmos ter ganhos tanto em capital de giro quanto em
velocidade para desenvolvimento de materiais melhores.

Heloisa Cruz:
Desculpa, so6 para ver se ficou claro. Esses impactos no estoque custam uns 400, 500 bips, dentro

da minha conta, essa diferenca entre gerar e destruir valor, o cliente ndo arca com isso, esse risco
é todo Aeris? Nessa linha?
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Bruno Lolli:

Correto. Isso é tudo Aeris. O cliente arca com variacdes de custo unitario de materiais, e variacdes
de custos logisticos, variacdes de impostos, seja para cima ou para baixo, mais a variacéo de ciclo
de converséo de caixa é 100% da Aeris.

Heloisa Cruz:

Ok. E em relacdo ao crescimento de receita, 0 que eu posso ter de expectativa? E até crescimento
de backlog também. Nés estamos bem estabilizados, mas acho que talvez seja mais em linha do
gue vocé ja falou.

Bruno Lolli:

Exato. Ao longo de 2022, nés temos um crescimento importante de volume de entregas e,
consequentemente, de receitas. E nés continuamos com os esforgcos comerciais para manter
backlog, no minimo, nos patamares atuais.

Heloisa Cruz:
Esta 6timo. Obrigada.
Fredric Nyh, Morgan Stanley:

Bom dia Vilela e Lolli. Obrigado pelo call e por pegar minhas perguntas. Eu tenho duas perguntas
aqui do meu lado. A primeira sobre a linha de receita de servicos. Eu queria saber se vocés
poderiam compartilhar conosco a expectativa da Aeris para a evolu¢do do segmento do business
olhando além de 2022.

Minha segunda pergunta seria sobre o tempo de transito das matérias prima que VOcés
mencionaram como um dos motivos para o aumento do capital de giro. Vocés tém visto alguma
melhora dessa frente ao longo do 2T? E se ndo, existe alguma perspectiva por parte da empresa
para uma normalizagéo integral? Obrigado.

Bruno Vilela:

Bom dia. Em relacdo a servico, teve uma queda na receita agora nesse 1T, principalmente pelo
inverno americano, que postergou. Foi um inverno mais rigoroso agora, neste 1T, e ele postergou
alguns servicos que j& esta contratado. A tendéncia continua de crescimento e vai crescer entre 3
a 5% da nossa receita. Entdo € um mercado que nds enxergamos com bons olhos e est4 atuando
bastante.

Em relacdo a logistica de matéria prima, se tudo continuar do jeito que esta previsto, ela tende ir
melhorando organicamente até o inicio de 2023, que é quando nés acreditamos que vai se
regularizar. Por que eu falo se acontece tudo? Porque se acontecer uma parada, um Lockdown
igual aconteceu de Xangai, acaba atrapalhando novamente a logistica mundial.

Fredric Nyh:

Super claro, muito obrigado.

Operadora:

Com licenca, encerramos neste momento a sessao de perguntas e respostas. Gostaria de passar
a palavra ao senhor Vilela para as consideracdes finais. Por favor, pode prosseguir.

Bruno Vilela:
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Bom, gente. Obrigado pela paciéncia. Obrigado pelas perguntas. NGs continuamos a disposi¢éo via
0S N0sSsOos canais para responder qualquer davida que vocés tenham, ou se quiserem conversar
sobre o mercado também.

Mensagem final, o que nés sempre falamos é que esse mercado nosso, ndo vou chamar de
promissor, € um mercado que vai crescer exponencialmente. E quando olhamos a demanda que os
paises e as regides globais estdo colocando de energia edlica para 0os proximos anos, a certeza
gue nés temos € que o gargalo vai ser a industria. Entdo, nés temos que nos preparar muito para
essa questao de expansdo, porgue sendo ndo conseguiremos implementar mundialmente esse
tanto de demanda que esta sendo planejada.

Em relacéo ao curto prazo, sao as dificuldades que nés temos. NOs ja estamos acostumados com
isso, afinal, nés somos uma empresa brasileira e o brasileiro ja € acostumado com as dificuldades
normais de gerir uma empresa. NOs sabemos que vai passar e n0s vamos junto com 0S N0SS0S
clientes, crescer forte assim que a demanda chegar na mesa, ja com as regras claras de pacote de
infraestrutura americano e com as licencas flexibilizadas na Europa.

O mercado brasileiro, n6s ndo falamos muito, ndo teve muita pergunta. Ele continua crescendo
bastante, hoje em dia sé ndo Brasil porque nao tem componente disponivel. Nés sabemos que isso
vai continuar nos proximos anos e estamos nos planejando para capturar essas oportunidades.

Uma boa sexta feira para todos. E um bom final de semana. Novamente estamos a disposi¢cdo. Um
abraco.

Operadora:

A teleconferéncia da Aeris Energy esta encerrada. Agradecemos a participagédo de todos. Tenham
um bom dia.

“Este documento é uma transcrigdo produzida pela MZ. A MZ faz o possivel para garantir a qualidade (atual, precisa e completa) da
transcri¢do. Entretanto, a MZ néo se responsabiliza por eventuais falhas, ja que o texto depende da qualidade do audio e da clareza
discursiva dos palestrantes. Portanto, a MZ ndo se responsabiliza por eventuais danos ou prejuizos que possam surgir com 0 USO,
acesso, seguranga, manutencgdo, distribuicdo e/ou transmissdo desta transcricdo. Este documento € uma transcrigdo simples e ndo
reflete nenhuma opiniéo 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 transcrigdo”
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