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Operador

Bom dia, senhoras e senhores. Sejam bem-vindos a conferéncia da Automob para a discussao
dos resultados referentes ao primeiro trimestre de 2026. Esta videoconferéncia esta sendo
gravada e o replay podera ser acessado no site da Companhia, ri.automob.com.br. A
apresentacao também esta disponivel para download. Informamos que todos os participantes
estardo apenas assistindo a conferéncia durante a apresentacdo e, em seguida, iniciaremos a
sessdo de perguntas e respostas, quando mais instrucdes serdo fornecidas.

Antes de prosseguir, aproveito para reforcar que as declara¢des prospectivas tém como base
as crengas e suposicdes da administracdo da Automob e as informagées atuais disponiveis
para a Companhia. Essas declaragdes podem envolver riscos e incertezas, tendo em vista que
dizem respeito a eventos futuros e, portanto, dependem de circunstancias que podem ou nao
ocorrer. Investidores, analistas e jornalistas devem levar em conta que eventos relacionados
ao ambiente macroeconémico, ao segmento e a outros fatores podem fazer com que os
resultados sejam materialmente diferentes daqueles expressados nas respectivas declaracdes
prospectivas.

Estd presente nesta conferéncia o Sr. Sebastian Los, CEO da Companhia, e o Sr. Paulo Prado,
Diretor de Relagdes com Investidores. Gostaria agora de passar a palavra ao Sr. Sebastian, que
dard inicio a apresentagao. Por favor, Sebastian, pode prosseguir.

Sebastian Los (CEO)

Bom dia a todos, muito obrigado por participarem da teleconferéncia de resultados do
primeiro trimestre de 2026 da Automob. Antes de entrar nos niUmeros, gostaria de agradecer
aos nossos mais de 5.800 colaboradores, aos clientes, ao Conselho de Administracdo, a
diretoria, aos fornecedores e aos investidores. A todos, pela confianga continua no nosso
plano de transformacao e criagdo de valor.

Neste primeiro trimestre do ano, marcamos um momento importante, porque consolidamos
avancos relevantes, com destaque para o crescimento acima do mercado, melhoria do capital
de giro e pela resiliéncia de nosso resultado. Na pagina 3, gostaria de relembrar quem somos
hoje.

A Automob é o maior e mais diversificado grupo de concessionarios do Brasil. S3o 199 lojas,
38 marcas, com presenca relevante em veiculos leves, caminhdes e 6nibus, agro e maquinas.
Nos ultimos 12 meses geramos RS 13,8 bilh&es de receita bruta e RS 532 milhdes de EBITDA,
com mais de 160 mil veiculos vendidos.

Além das lojas que todos ja conhecem, dois ativos merecem destaque especial. Temos a maior
mesa de avaliacdo de veiculos usados no Brasil, com mais de 131 mil avaliagdes nos ultimos
12 meses, crescimento de 50% ano contra ano. E também a maior mesa de financiamento do
pais, com RS 2,3 bilhdes intermediados nos ultimos 12 meses, um crescimento expressivo de
24%. Esses dois pilares sdo diferenciais muito importantes para nossa estratégia. Aceleram as
vendas, fortalecem o relacionamento com clientes e ampliam a rentabilidade do negdcio de
forma estrutural.



Indo para a pagina 4, aqui temos as principais mensagens do trimestre. Primeiro, crescemos
7,5% na receita liquida consolidada, atingindo RS 3,1 bilhdes. A receita de veiculos leves
avangou 19,5% na comparagdo anual, contribuindo de forma relevante para a resiliéncia do
nosso portfélio, visto que representa 80% do negdcio. O lucro bruto foi de RS 453 milhdes,
com uma margem de 14,5%. E o EBITDA ajustado atingiu RS 143 milhdes, crescendo 2% ano
contra ano, com uma margem praticamente estavel.

Muito importante reforcar também que continuamos crescendo acima do mercado. Em leves
novos, o crescimento foi de 16,4%, mais de 7 pontos acima do setor. Em veiculos usados, um
crescimento de 12,7%, em linha com o mercado, mas com um avanco relevante de CHM. Em
caminhdes e 6nibus, mesmo com o mercado em forte retracdo, nossa queda foi de apenas
6,7%, um desempenho 11,7 pontos superior ao mercado. Isso reflete a resiliéncia da nossa
operacao e o diferencial da nossa gente.

Seguimos expandindo em servigos, que é o principal impulsionador da rentabilidade, onde o
F&I e pds-vendas ja representam 45% do lucro bruto consolidado, com uma receita de F&I por
veiculo crescendo 36% na comparagao anual. Falando de rentabilidade, veiculos leves geram
RS 35 milhdes de lucro liquido, e caminhdes e 6nibus outros RS 18 milhdes. Ou seja, os
segmentos que representam cerca de 93% da receita da Companhia entregaram RS 53
milhdes de lucro liquido no trimestre. Portanto, o core business segue lucrativo, resiliente e
em uma trajetoria de evolucdo estrutural.

Na disciplina de capital, os avangos s3o concretos. O estoque pago foi reduzido em RS 488
milhdes na comparacdo anual, o CAPEX liquido foi de RS 22 milhdes — o menor dos ultimos
trés anos — e a alavancagem recuou para 3,5 vezes.

Por fim, destaco a gestdo ativa do portfélio. Encerramos as 15 lojas da operagdo Seu Carro em
abril, com impacto positivo de RS 1,8 milhdo por més no lucro liquido a partir de junho.
Optamos por realocar o capital e nossos esforcos em frentes com maior potencial de geracao
de valor e rentabilidade no curto prazo, contribuindo para a evolucdo dos resultados sem
qgualquer comprometimento da nossa estratégia em seminovos.

Em resumo, crescimento acima do mercado, expansao de servigos, disciplina financeira e
portfélio mais eficiente ajudam a explicar porque, mesmo em um trimestre desafiador para
alguns segmentos, seguimos avancando na qualidade do resultado e na geracao de valor.

Na pagina 5 temos a dinamica do resultado consolidado. O crescimento de 7,5% na receita
liguida foi impulsionado por veiculos leves, que avancaram 19,5% na comparacdo anual e
representam cerca de 80% da receita total. O lucro bruto cresceu 5% e o EBITDA ajustado 2%
na comparagao anual, com margens praticamente estdveis. Vale o destaque aqui para a
expansao de F&I e pds-vendas e a melhora nas margens de caminhdes e 6nibus. Esses fatores
compensaram quase integralmente a retragdo das margens de outros segmentos. Por fim,
apresentamos prejuizo liquido de RS 47 milhdes no primeiro trimestre, melhoria de mais de
RS 14 milhdes comparado ao quarto trimestre de 2025, fruto das melhorias operacionais
destacadas anteriormente.

Na pagina 6 tratamos do resultado liquido de forma mais aprofundada. O gréafico ilustra com
clareza que o resultado da ultima linha ndo se trata de um problema estrutural do negdcio,
mas sim de uma diferenca clara da conjuntura dos diferentes segmentos. Enquanto leves e
caminhdes seguem gerando valor de forma consistente, o agro passa por momento de ajuste
e a holding carrega uma despesa financeira, resultado da reorganizacdo societdria que ja



concluimos. Leves, caminhdes e 6nibus tém um lucro liquido positivo de RS 53 milhdes no
trimestre, um patamar saudavel que demonstra com clareza a capacidade de geracdo de valor
de longo prazo da Companhia.

Na pdgina 7 vemos a evolucdo do ciclo de caixa operacional, um dos grandes avancos do
trimestre. Essa gestdo se traduziu diretamente no ciclo de conversao de caixa, que melhorou
30 dias na comparagao anual, de 48 para 18 dias, em linha com nossa prioridade para o
trimestre. O estoque pago recuou RS 488 milhdes na comparagdo anual e mais de RS 173
milhGes em relagdo ao ultimo trimestre de 2025.

Este resultado refletiu uma gestdo ativa e disciplinada. Em veiculos leves, a reducao foi de
35,2%, principalmente pela otimizacdo dos estoques de veiculos usados. A logica aqui é clara:
zeramos o estoque de baixo giro para entrar no segundo trimestre de 2026 com maior
disponibilidade de veiculos seminovos de qualidade, criando condi¢des concretas para
acelerar vendas, ampliar receitas de F&I e pds-vendas e recuperar margem. Os beneficios do
maior giro de estoque sdo diversos: mais volume, mais servigos agregados, margens mais
resilientes e menor custo de carrego financeiro, impulsionando a rentabilidade de forma mais
sustentavel. Em veiculos pesados, o segmento agricola acumula RS 330 milhdes de reducdo
nos ultimos 12 meses, e vale destacar que o primeiro trimestre de 2026 é historicamente o
trimestre mais desafiador para maquinas agricolas do ponto de vista sazonal.

Na pagina 8 apresentamos nossos investimentos. O primeiro trimestre marcou o menor nivel
de CAPEX liquido dos ultimos 3 anos: RS 22 milhdes, que representa uma queda de 60% em
relacdo ao primeiro trimestre de 2025. A rede estd modernizada. O ciclo pesado de
investimentos em infraestrutura ficou para tras, e agora o foco é extrair retorno dos ativos ja
construidos. Um ponto importante: ndo paramos o crescimento. Inauguramos, neste
trimestre, duas lojas — a Forge Sonar Big Ipiranga, em Sao Paulo, e a Original BYD, em S3o Luis
do Maranhdo — ambas alinhadas ao nosso planejamento estratégico de posicionamento de
marca. O pipeline de novas aberturas segue criterioso e orientado ao retorno sobre o capital.
Na pdgina 9 temos a estrutura de capital. Tudo o que foi comentado até aqui reflete na
reducdo da divida liquida em RS 113 milhdes na comparag¢do com o ultimo trimestre do ano
passado. E a alavancagem, medida pela divida liquida sobre EBITDA, reduziu de 3,7 vezes para
3,5 vezes. O perfil da divida é confortavel. O prazo médio é de 2,7 anos, com um custo de CDI
mais 2,4%, enquanto o caixa cobre integralmente os vencimentos atemados de 2028. O
fortalecimento da estrutura de capital e a reducdo da alavancagem sdo diretrizes claras e
seguiremos avangando nessa diregao.

Com isso encerro minha primeira parte da apresentacdo e convido a Paulo Prado, nosso
Diretor de Rela¢des com Investidores, para detalhar cada uma das nossas linhas de negécio.
Paulo, por favor.

Paulo Prado (Diretor de Rl)

Obrigado, Sebastian. A partir da pagina 11 vou falar um pouco sobre cada linha de negdcio,
comecando pelos resultados de veiculos leves novos no varejo, segmento que representa 28%
do nosso lucro bruto. Vendemos 13.142 unidades no varejo, um crescimento de 16,4% ano
contra ano, o que significa mais de 7 pontos percentuais acima do mercado. A receita bruta
transacionada avangou 19,5%, impulsionada pela expansao das vendas diretas, que é uma
modalidade que entrega margens superiores e também exige menor capital de giro.



A produtividade por loja também evoluiu: foram 36 veiculos novos por loja em média no
primeiro trimestre, uma alta de 11,6% desconsideradas as unidades abertas a menos de um
ano. A margem bruta recuou 1 ponto percentual para 8,9%, refletindo a estratégia da
Companhia de acelerar o giro na venda dos veiculos, priorizando o volume e a geracao de
caixa. Lembrando que a margem nado deve ser analisada de maneira individual, mas sim
considerando todo o beneficio da venda de servigos financeiros e do pds-vendas, que
evoluiram também de forma relevante no trimestre.

Na pagina 12, os veiculos leves usados, que respondem por 14% do lucro bruto da Companhia.
O volume cresceu 12,7%, em linha com o mercado, e a receita bruta avancou 31%, puxada por
um mix com maior participagao de veiculos de luxo e maior ticket médio. O ticket médio no
geral saltou de RS 83 mil para RS 96 mil, cerca de 16% de aumento na comparagdo anual. O
indice de usados sobre novos foi de 0,6x, visto que a venda de veiculos novos acelerou de
forma mais relevante no periodo. O lucro bruto cresceu 10,1%, com queda esperada de
margem bruta, em linha com a nossa estratégia de otimizar o giro dos veiculos usados. A
Companhia iniciou o segundo trimestre com maior disponibilidade de veiculos seminovos, em
um patamar muito mais favoravel, com um estoque mais assertivo — condi¢des necessarias
para a aceleracdo da expansdo das vendas e das margens nesse segmento.

Na pagina 13, temos o F&I, um dos principais impulsionadores da rentabilidade da Automob.
A receita bruta cresceu 55% no ano, atingindo RS 64 milhdes, com uma receita por veiculo de
cerca de RS 3.500, evolugdo de 36% versus o primeiro trimestre de 2025. Todas as linhas
cresceram: financiamento, despachante, seguros, blindagem e consércio. Nossa mesa
centralizada de financiamento responde por cerca da metade dessa receita de F&l,
capturando ganhos de escala relevantes. Temos relacionamento com mais de 20 instituicdes
financeiras, o que nos permite entregar melhores condicdes ao cliente e ampliar o spread para
a Companbhia. O ganho acumulado desse spread em usados chega a 340 basis points em dois
anos, o que demonstra a importancia do crescimento das vendas de carros usados para a
rentabilidade do negdcio. O potencial de expansdo continua relevante — nossa referéncia
interna aponta para mais de RS 4.000 de receita por veiculo vendido. O caminho para chegar
I3 é continuar padronizando o atendimento e os processos em todas as lojas, disponibilizando
novas solucdes e novos produtos aos clientes.

Na pagina 14 temos o pds-vendas, que responde por cerca de 25% do lucro bruto da
Companhia. A receita bruta cresceu 8,7% e o lucro bruto avancou 12,5%, com uma margem
de 41%, expansdo de cerca de 0,6 pontos percentuais na comparacdo anual. Esse resultado
reflete a disciplina de precificacdo, a maior penetracdo de servicos e a normalizacdo dos
atendimentos apds o processo de integracao dos sistemas que impactou o ultimo trimestre.
O crescimento desse segmento deve continuar contribuindo para a nossa rentabilidade: ja
temos cerca de 52 mil veiculos novos vendidos nos ultimos 12 meses, e cada carro novo
vendido alimenta a demanda do pds-vendas por alguns anos, sobretudo devido as garantias
e a continuidade do relacionamento com o cliente. E um efeito composto que continua se
fortalecendo com o nosso crescimento.

Na pagina 15, um detalhamento maior dessas duas alavancas de valor. O F&I e o pds-vendas
sdo hoje dois dos principais vetores de expansdo da nossa rentabilidade. Em F&I ja atingimos
cerca de RS 3.500 por veiculo e o nosso objetivo até 2027 é RS 3.900, lembrando que ainda
ha muito espago — alguns pares internacionais listados chegam a 25% de representatividade



do lucro bruto, enquanto a Automob estd em 13% até o momento. J& em pds-vendas, a
margem bruta avancou para 41%, se aproximando do guidance de 42%, com receita por
colaborador crescendo 20,7% na comparacdo anual em servicos — indicativo direto de ganho
de produtividade e ndo apenas de volume. A margem de servicos é de 65,8%, evidenciando a
gualidade desse mix. O efeito combinado fica mais visivel ainda no grafico que mostra F&I e
pds-vendas juntos, que passaram a representar 45% do nosso lucro bruto: uma expansao de
3 pontos percentuais em apenas 4 trimestres.

Passando agora para o segmento de caminhdes e 6nibus, na pdgina 17. O mercado de
caminhdes e 6nibus recuou 18,4%, enquanto a Automob reduziu seu volume em apenas 6,7%,
um desempenho 11,7 pontos acima do setor. A receita bruta recuou 29%, queda superior a
gueda de volume por dois fatores: o efeito de cut-off — no primeiro trimestre de 2025 foram
entregues volumes importantes de caminhdes faturados em periodos anteriores, dificultando
a base de comparag¢ao — e o crescimento das vendas diretas, que entram como comissao e
nao como receita integral. A margem bruta expandiu de 16,3% para 17,7%, reflexo da maior
participacao de servigos, pecgas, acessorios e do crescimento da venda direta. O segmento
gerou RS 18 milhdes de lucro liquido no trimestre, operando de forma lucrativa mesmo em
um ambiente mais desafiador.

Vale ressaltar que em janeiro e fevereiro os meses foram penalizados pela maior dificuldade
operacional dos bancos comerciais no inicio do Programa Move Brasil, e em marco o crédito
iniciou sua normalizagdo e crescemos 8% ano contra ano. J4 no final de abril, o governo
ampliou o Move Brasil para RS 21 bilhdes — mais do que o dobro do valor original — incluindo
também Onibus e implementos. A Companhia esta pronta para capturar essa demanda
adicional, com estoque adequado e lojas bem posicionadas, o que indica um cendrio mais
favoravel para o segundo trimestre.

Passo agora para o segmento de agro e maquinas, na pdagina 19. O volume recuou 33,8%, com
a receita bruta caindo 17%, queda menor do que o volume por um mix mais favoravel e ticket
médio mais alto. O ambiente seguiu impactado pelo preco desfavoravel das commodities,
custos de producdo elevados e acesso mais restrito a crédito, o que limita as decisdes de
compra de maquinas por parte dos produtores. Continuamos com o foco na reduc¢do do
estoque pago, que caiu RS 37 milhdes no primeiro trimestre. Lembrando que os primeiros
trimestres do ano sdao mais desafiadores sazonalmente para a venda de maquinas, e na
comparacdo anual — que soma a performance dos ultimos 12 meses — a reducdo foi de RS
285 milhGes no estoque pago. Vale o destaque também que, a partir de margo, passamos a
comercializar o estoque das montadoras com margens brutas maiores, com uma nova politica
comercial que serd detalhada pelo Sebastian na sequéncia.

Com isso encerro a abertura dos resultados por negécio e devolvo a palavra ao Sebastian para
as mensagens finais. Por favor, Sebastian.

Sebastian Los (CEO)

Obrigado, Paulo. Na pégina 21, temos o plano de recuperacdo do segmento do agro, com trés
frentes muito concretas. Na gestdo do estoque antigo, ainda temos em torno de RS 110
milhdes em maquinas novas excedentes e uns RS 70 milhdes em mdquinas usadas.
Continuaremos com foco e disciplina nessa reducao. Também definimos uma nova politica
comercial para estoque novo: margens fixadas junto as montadoras, compra sob demanda e



operagdao com nivel reduzido de estoque pago. O potencial é uma margem bruta de duplo
digito para vendas de mdaquinas novas que nao estdo no estoque, compativel com o histérico
jad demonstrado pela Companhia em anos anteriores.

Na estrutura operacional, reprecificamos os servicos de revisdo, estamos diversificando
receitas e convertendo lojas para o formato Dual Brand. Mais trés unidades estdo previstas
para o segundo trimestre de 2026 neste formato, totalizando 10, e trazendo economias de
despesas pelo compartilhamento dos custos fixos. Adicionalmente, a possivel inclusdo de
maquinas agricolas no Programa Move Brasil representaria um catalisador relevante para a
demanda do setor — acompanharemos essas oportunidades de perto.

Na pdgina 22, temos as mensagens finais. Encerramos o primeiro trimestre com consisténcia
nos pilares que mais importam para a rentabilidade da Companhia. Veiculos novos continuam
sendo uma grande fortaleza para a Automob, crescendo acima do mercado com um portfélio
de lojas que amadurece e indices de produtividade que melhoram. Desconsiderando as lojas
abertas a menos de um ano, temos 36 veiculos vendidos por loja, muito perto do nosso
Guidance 2027, e continuamos os esfor¢os para superar as expectativas dos clientes e
diversificar nossa operacao.

Em seminovos, as condicdes operacionais para acelerar estdo prontas: estoque otimizado,
lojas preparadas e processos revisados e aprimorados. O indice, particularmente neste
trimestre, ndo evoluiu devido ao forte crescimento em novos, mas estamos com um estoque
pronto e otimizado para acelerar ainda mais a partir do segundo trimestre. F&I e pds-vendas
seguem em trajetdria de aceleragdo e hoje representam 45% do nosso lucro bruto. Esse mix
é o que diferencia uma rede de concessiondrias de uma plataforma de servicos automotivos.
E nessa direcdo que estamos construindo a Automob.

Em agro e mdaquinas, temos uma agenda intensa de recuperagao. As agdes corretivas estao
em curso para neutralizar o prejuizo por meio de reducdo de estoques, custos e despesas e
nova politica comercial. Temos convic¢do nesse caminho de recuperacao. No conjunto, o que
entregamos no primeiro trimestre de 2026 reforca nossa tese: escala com disciplina de capital,
mix crescente de receitas de maior margem e execuc¢do orientada ao resultado. Esse é o
modelo a seguir e esse é 0 nosso compromisso. Agradecemos a confianca de todos os
acionistas e seguimos a disposicao na se¢ao de perguntas e respostas. Muito obrigado a todos!

Operador

Iniciaremos agora a sessdo de perguntas e respostas para investidores e analistas. Caso deseje
fazer uma pergunta, por favor, pressione o botdo Reacdo e em seguida clique em Levantar a
Mao. Se a sua pergunta for respondida, vocé pode sair da fila clicando em Abaixar a M3o. Caso
deseje fazer uma pergunta por escrito, por favor, digite sua pergunta no campo de Q&A
seguido do seu nome e da sua companhia.

Matheus Santana (Bradesco BBI)

Oi Sebastian, oi Paulo, bom dia. Obrigado por escolher a minha pergunta. Eu tenho uma sé.
Em fevereiro vocés concluiram a integracdo dos sistemas as lojas. Eu queria saber se vocés
tém alguma ideia numérica do que isso podia trazer de melhora de margem, dado todas as
sinergias que isso cria. E também quais sdao os préximos passos que vocés veem de melhora
operacional que estdo sendo estudados. Essa é minha pergunta. Obrigado.



Sebastian Los (CEO)

Bom dia, Mateus. Muito obrigado pela pergunta. O primeiro impacto da integracao é ter
praticamente todo o CRM em um Unico sistema. Estamos implementando para veiculos leves
o sistema unificado e isso nos permitira ter uma visdao 360 do cliente — esse é um dos
principais impactos. O segundo é o estoque unificado: anteriormente, cada empresa adquirida
tinha um sistema legado individual, o que ndao permitia ter vendas cruzadas nem que cada
concessionadria visualizasse o estoque em outra. O terceiro ponto é a digitalizacdo.
Respondendo a sua pergunta sobre impactos financeiros: em nossa conta, a digitalizacdo e a
integracdo de processos vai ter um impacto em torno de 0,5 pontos percentuais sobre a
receita até o final de 2026, via padronizacdo de processos, padronizacdao contdbil, contas
contabeis unificadas, o que vai permitir ter eficiéncia no back-office em torno desse 0,5 ponto.

Jo3ao Ramiro (XP)

Boa, bom dia Sebastian, bom dia Paulo. Aqui do meu lado sao duas referentes a leves. Primeiro
em relagdo a novos: a gente viu aqui os dados de abril da Fenabrave, e eles vieram bem fortes
— cresceram 20% ano contra ano — e vocés veem consistentemente outperformando o
mercado. Se vocés pudessem dar uma cor de como tem visto a performance de novos nesse
comeco do trimestre, e também o patamar de margem que a gente pode imaginar, dado que
nesse trimestre a gente viu uma queda de 50 bps de margem bruta.

Segundo, em rela¢do aos usados: a gente tem visto a mesa de avaliagdo de vocés ja dando
bons resultados — o nivel de avaliagdo cresceu 50% ano contra ano, enquanto o volume de
usados cresceu apenas 13%. Queria entender o que tem restringido a conversao dessas
avaliagdes e o que a gente pode imaginar a nivel de crescimento de usados olhando para
frente, e também o indice de usados sobre novos que vocés esperam atingir no segundo
trimestre ou no final do ano. Valeu pessoal.

Sebastian Los (CEO)

Obrigado, Jodo. Se a gente também visualizou esse crescimento forte em novos no primeiro
trimestre, vale aqui uma aclarac¢dao. Se vocé pega os dados da Fenabrave, o mercado e as
montadoras venderam fortemente para as locadoras. Se vocé tira o efeito da venda das
montadoras para as locadoras, o crescimento do primeiro quadrimestre é de um pouco mais
de 6%. Com o qual, comparado com a nossa performance, a Automob cresceu acima do
mercado, e isso € uma grande fortaleza. H4 um ponto para destacar: no Guidance, o nosso
foco é incrementar vendas por ponto além de aberturas. Neste trimestre ja atingimos 36
vendas por ponto, excluindo as lojas abertas hd menos de um ano, que estdo em etapa de
maturidade. Lembrando que nosso Guidance é de 37 — ou seja, nosso principal segmento de
negocios estd muito perto do Guidance para 2027.

Referente as margens, reforco a estratégia do grupo de ter um portfélio bem diversificado.
N3o ha novidade em relacdo a entrada e ao crescimento das montadoras chinesas dentro do
portfélio do Brasil. Nos criamos um portfdlio diversificado, tanto em marcas como em
modelos, e isso nos permite administrar e eventualmente ir corrigindo a rota estratégica para
ter resiliéncia em margens. Olhando para frente, a gente tem um negdcio bem resiliente
guanto aos impactos de competitividade.



Paulo Prado (Diretor de Rl)

Complementando, é importante olhar também a margem de maneira conjugada com os
outros segmentos de negdcio. Ndo so olhar a margem de novos e usados, mas também
considerar o impacto do crescimento dessas vendas em relagao ao incremento de F&I e de
pds-vendas, que cresceram bastante e sdo uma das principais metas aqui da Companhia para
aumentar a rentabilidade e a resiliéncia do negdcio, tornando-o menos suscetivel a ciclos de
mercado.

Vale ressaltar que nesse trimestre a gente teve uma estratégia intensa de aumento do giro
dos veiculos, principalmente nos usados, que vinham com um giro menor. Ressaltar também
gue a gente entrou o trimestre com um estoque de usados um pouco menor do que o
necessario para aumentar essas vendas no patamar desejado. Isso foi recomposto ao longo
do trimestre, de forma que ja iniciamos o segundo trimestre com uma quantidade de carros
mais adequada, com um mix mais assertivo, que vai trazer as condi¢cdes para acelerar
novamente essa venda de usados e, portanto, equilibrar um pouco mais essa margem.

Jodo Ramiro (XP)
Beleza, pessoal. Muito obrigado.

Sebastian Los (CEO)

Jodo, desculpe que ficou uma parte da sua pergunta sem responder, referente a nossa
estratégia da mesa para ampliar a captacdo. Revisitamos a estratégia: nds tinhamos uma
margem muito boa em vendas de carros via mesa e ajustamos o valor de captura — o valor
de compra no trading — para captar mais carros. Isso nos permite ter um mix muito mais
completo e, como o Paulo comentou, a partir do segundo trimestre a gente ja tem um estoque
mais robusto para aproveitar as oportunidades de um segmento que vem crescendo muito
bem.

Paulo Prado (Diretor de RI)

Dou sequéncia aqui as perguntas que vieram por escrito e a gente responde em seguida.

O Alessio comega perguntando — ele menciona que é de uma regidao com forte atividade
agricola, no interior de Goids, e tem uma concessionaria Agromob na regido. Hd um consenso
de que a crise na atividade agricola do pais ird passar. Uns veem essa crise como um problema
gue deixarad danos aos negocios, outros veem a crise como uma oportunidade de crescimento.
Em qual situacdo a Agromob esta?

Sebastian Los (CEO)

Alessio, muito obrigado pela pergunta. Primeiro, concordamos com o diagndstico do
momento do agro: é conjuntural, ndo estrutural. Ja tivemos resultados muito bons no
passado. Referente ao nosso momento: nosso foco atual é reduzir o prejuizo. Esse é o nosso
principal foco e ja estamos trabalhando nisso. Continuamos com disciplina no estoque pago.
Fizemos um investimento no terceiro trimestre de 2025 para equalizar o valor dos estoques.
Reprecificamos neste trimestre o valor de servicos por mecanico, priorizando a rentabilidade.
Mudamos a nossa politica comercial junto com a montadora para novos equipamentos, com



margem cheia, esperando que no futuro o segmento se recupere. O agro no Brasil vai se
recuperar, dado que tem uma demanda reprimida dos ultimos anos. Mas no curto prazo, a
estratégia da Agromob é clara: reducdo do prejuizo e melhoria no giro dos estoques.

Paulo Prado (Diretor de RI)

Complementando, Sebastian. Acho que vale dar um panorama do setor para entender como
a gente se posiciona e o que a gente vé para frente. No segmento agro, tivemos fatores
desfavoraveis — preco de commodities, aumento de custos e também os juros que
impactaram o negdcio. Por outro lado, a demanda continua reprimida. A gente vé safras
crescentes, produtividade crescente e essa demanda latente de 3 a 4 anos em que o produtor
ndo compra a maquina ainda existe e certamente vai voltar quando o cenario se normalizar.
O Brasil é extremamente competitivo nesse segmento, com grandes vantagens competitivas
em relacdo a outros mercados. Para a gente é uma questao de tempo até que essa demanda
latente retorne, e ai estaremos preparados — com a estrutura mais enxuta, tendo feito o dever
de casa em reduc¢do de despesas e prontos para capturar essa demanda quando ela voltar.

A préxima pergunta por escrito vem do Daniel. Ele pergunta: em pds-vendas, principalmente
pecas, quais canais — varejo ou atacado — a Automob considera mais estratégicos para atingir
o target de crescimento no longo prazo?

Sebastian Los (CEO)

Obrigado, Daniel, pela pergunta. Essa é uma alavanca estratégica e ficou muito claro neste
trimestre a forga que o pdés-vendas tem dentro dos nossos resultados. Eu diria que ambos os
canais, varejo e atacado, sdo estratégicos — o resultado ndo vem sé de um. Isso é consisténcia
em toda parte do nosso core business e da nossa performance acima de mercado em vendas
de novos, que também traz clientes e prepara uma carteira de clientes para o futuro. Em
paralelo, vamos implementar um CD de pecas nos préximos meses para acelerar a venda de
atacado, melhorar a eficiéncia logistica nesse processo e ter um poder de negociacdo maior.
Mas todos os canais, varejo e atacado, sdo importantes — ndao estamos priorizando um sobre
o outro.

Paulo Prado (Diretor de RI)
Pessoal, como ndo houve mais perguntas, deixo aqui o espaco para o Sebastian fazer o
encerramento.

Sebastian Los (CEO)

Obrigado a todos por participarem. Como mensagem final, quero transmitir com muita
confianca que estamos no caminho certo. Confiamos em nosso plano estratégico e este
trimestre demonstrou que temos um ativo muito robusto para enfrentar oportunidades e
momentos desafiantes do mercado.

Outro ponto para destacar é a disciplina que declaramos. Eu, como exemplo, tanto nas
primeiras reunides do ano anterior quanto no nosso Automob Day, declaramos que o capital
de giro seria um dos focos da organizacdo como um todo — em todos os segmentos, ndo so
no agro, mas também em leves. E se a gente vé a evolucdo de um ano, temos uma reducao



no ciclo de caixa de 30 dias. Isso quero grafar como exemplo do nosso compromisso: o que a
gente declara e transmite para vocés, cumprimos, e seguimos com muita disciplina.

Como ponto final, seguimos muito focados na integracdo e geracdo sustentavel do negdcio.
Gostaria de agradecer a todos vocés — aos investidores e ao mercado pela confianca que
percebemos nas reunides individuais, e principalmente a todos os colaboradores da Automob,
mais de 5.800 colaboradores junto com a lideranga que estd permitindo e construindo uma
Automob muito forte para atingir o nosso Guidance 2027. Estamos muito contentes,
entendemos o contexto do mercado, mas estamos confiantes em nosso plano estratégico. Um
forte abraco para todos, tenham um bom dia.

Operador
A videoconferéncia da Automob estd encerrada. Agradecemos a participacdo de todos e
tenham um bom dia.



