Entender para Atender

Operadora:

Bom dia, e sejam bem-vindos a teleconferéncia da JSL para a discussdo dos
resultados referentes ao 1T20. Estéo presentes hoje conosco o Sr. Fernando Simoes,
Diretor Presidente, e Denys Ferrez, Diretor Administrativo-Financeiro e de RI.

Neste momento todos os participantes estdo conectados apenas como ouvintes e,
mais tarde, iniciaremos a sessdo de perguntas e respostas, quando mais instrucdes
serdo fornecidas. Caso necessitem de alguma assisténcia durante a teleconferéncia,
queiram, por favor, solicitar a ajuda de um operador, digitando *0.

Informamos que esta teleconferéncia esta sendo gravada e traduzida
simultaneamente.

Antes de prosseguir, gostariamos de esclarecer que eventuais declaragbes que
possam ser feitas durante essa teleconferéncia, relativas as perspectivas de negécios
da companhia, projecbes e metas operacionais e financeiras, constituem-se em
crencas e premissas da Diretoria da JSL, bem como em informacdes atualmente
disponiveis para a Companhia. Considera¢des futuras ndo s&o garantias de
desempenho. Envolvem riscos, incertezas e premissas, pois se referem a eventos
futuros e, portanto, dependem de circunstancias que podem ou nao ocorrer. As
condi¢cbes econbmicas gerais, condi¢cdes da industria e outros fatores operacionais,
podem afetar os resultados futuros da Empresa e podem conduzir a resultados que
diferem, materialmente, daqueles expressos em tais consideracdes futuras.

Gostaria agora de passar a palavra ao Sr. Fernando Simdes. Por favor, Sr. Fernando,
pode prosseguir.

Fernando Simdes:

Bom dia a todos. Estamos dando inicio a divulgacdo do 1T20. Quero, em nome de
todos nos da JSL, agradecer a participacdo e o tempo de todos vocés. Antes de nos
falarmos dos nossos numeros, vamos comecar aqui pela pagina dois, em que nés
falamos do momento que infelizmente estamos vivendo e de algumas ac¢des sociais e
empresariais que o nosso Grupo vem fazendo.

Como vocés podem ver na pagina dois, em cima, falamos dos nossos colaboradores.
O que tem de mais importante é cuidar da nossa gente. Temos feito varias acdes com
esse objetivo, seja através de material, de informacédo, de esclarecimento, de acdes
gue eles devem tomar de forma preventiva.

Seja tendo uma grande parte das nossas pessoas administrativas trabalhando de
home office, embora ainda termos um terco das pessoas nos escritérios, que sao
trabalhos fundamentais e essenciais que precisam ser feitos dentro de casa.

Temos um plantdo 24 horas de atendimento do “Ligado em Vocé”. Fizemos agdes
como, por exemplo, tirar as salas, abrir o maximo o ambiente e abrir as janelas.
Entregamos carros para as pessoas em varias operagdes, para sairem do transporte
publico e irem com seu automoével, levando mais um colaborador junto.

Quando falamos ainda de clientes, ndo poderia ser diferente. Ndo medimos ac¢les
para garantir a continuidade de todas as nossas operagcbes essenciais aos Nnossos
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clientes e importante para a sociedade, que também tém sido fundamentais para a
sustentabilidade dos nossos negaécios.

Tomamos medidas preventivas de limpeza, de rodizio de pessoas e dicas de
prevencdes, e atitudes rapidas para o cliente, seja no segmento da Movida, através de
varias concessodes para clientes, seja através de alongamento de prazo de pagamento
para alguns dos nossos principais clientes. Enfim, buscamos abragcar os nossos
clientes e, juntos, encontrar a melhor forma para passarmos esse momento.

Sendo um desses fatores fundamentais também a comunidade. Doamos mais de R$1
milhdo em EPIs a diversas regides mais carentes, nas quais ndés atuamos com Nossos
trabalhos. Estamos fazendo varios apoios logisticos a alguns estados, por exemplo,
como Séao Paulo, na distribuicdo de cestas béasicas, que tem sido fundamental para
chegar as pessoas mais carentes em todo o estado de S&o Paulo.

Ao0s nossos caminhoneiros, fundamentais ao nosso trabalho e também extremamente
importantes na logistica brasileira, fizemos vérias a¢bes. Uma delas, para todos
agueles que carregam nossas cargas em uma média distancia que vao ter que passar
alguns dias fora, n0s demos uma cesta de alimento para que eles tenham condig&o de
se alimentarem durante oito dias.

Fornecemos alcool em gel e temos, através dos nossos canais de comunica¢cdo com
eles, passado frequentemente instrucbes de como se prevenir da COVID-19.
Alocamos caminhoneiros de varias operacdes que foram interrompidas em outras
operagdes que continuam funcionando.

Também alocamos esses caminhoneiros em acfes sociais, nas quais eles estdo
sendo remunerados pela execugcdo dos servicos, que estdo contribuindo com as
pessoas mais carentes, como, por exemplo, a distribuicdo de cestas basicas no estado
de S&o Paulo.

E colocamos o nosso programa “Ligado em Vocé”, lembrando que € uma central de
psicélogos, médicos e inclusive profissionais juridicos que dao o suporte de
esclarecimento para que eles possam ter todos os apoios de que necessitam.

Essas sdo algumas das agfes que temos feito e acreditamos muito que estamos, com
isso, contribuindo no ecossistema onde estamos inseridos. Embora estejamos muito
tristes com tudo isso que estamos vivendo, a nossa equipe da JSL esta muito feliz de
poder, através do nosso trabalho, amenizar um pouco o sofrimento das pessoas mais
carentes.

Agora, vamos falar dos principais nimeros do momento, nosso empresarial, em
virtude de tudo que estamos vivendo, passando para a pagina trés, onde falamos dos
principais destaques do 1T20.

Tivemos um lucro liquido ajustado de R$83 milhGes no 1T20, o que significa um
crescimento de 37%, refletindo todas as bases que foram construidas nos ultimos
anos. Isso esta em linha com o nosso planejamento empresarial, que temos dividido
com vocés durante as ultimas divulgacdes.

Tivemos uma receita liquida consolidada de servicos de R$1,7 bilhdo, o que significa
um crescimento de 3%, sendo que 0 nosso EBITDA cresceu 18%, totalizando R$562
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milhdes, 32,8% de margem, o que é 4,2 p.p. superior a0 mesmo periodo do ano
passado, em linha com o planejamento estratégico do Grupo.

Ou seja, a receita € menor, porque estamos usufruindo de varias bases empresariais
que foram construidas e CAPEX que foram feitos nos dltimos anos, mas com um
aumento de margem, que esta em linha com o nosso planejamento empresarial.

Reforcamos o nosso caixa ao final do 1T20, o que é suficiente para cobrir a
amortizacao da divida de curto prazo em 2,5x. E finalizamos com uma alavancagem
de 3,6x, 0 que € 12% menor a igual periodo do ano passado.

Conforme divulgado ha pouco tempo, tivemos a aprovagdo do Conselho de
Administragdo para reorganizacdo empresarial, a qual, ao final das duas etapas,
resultara em uma holding e na maior empresa de logistica rodoviaria do Brasil com o
maior portfolio de servigos.

Quando falamos da JSL Logistica, registramos um lucro de R$19,7 milhdes, em linha
com o mesmo trimestre do ano anterior, desconsiderando as receitas extraordinarias
ocorridas no 1T19. Lembrando que ainda tivemos, no 1T20, custos de implantacdes
de novas operac¢fes, e mesmo assim tivemos um EBITDA de R$110 milhdes.

Na Vamos, atingimos um lucro liquido de R$36,6 milhdes, o que significa um
crescimento de 16%, com um EBITDA de R$139 milhdes, 14,5% maior do que igual
periodo no ano passado, e o lucro operacional, que cresceu 30,7%.

A Vamos segue combinando crescimento e rentabilidade em uma plataforma Unica de
negocio, com grande oportunidade de desenvolvimento, mesmo neste momento que
estamos vivendo.

A CS Brasil apresentou um lucro liquido de R$16 milhdes, o que significa um
crescimento de 44% sobre o mesmo periodo do ano passado, com um EBITDA de
R$83 milhbes, um crescimento de 48%, e um lucro operacional 86% maior do que o
mesmo periodo do ano passado.

Dentro do nosso planejamento estratégico, ela estd com uma participagdo cada vez
maior na locagéo e terceirizacdo de frota do GTF e com uma reducdo significativa em
outras linhas de negécio, em linha com tudo que nés planejamos.

A Movida atingiu um lucro liquido ajustado de R$55 milh&es, o que é um crescimento
de 31% e uma margem EBITDA de R$225 milhdes, o que € um crescimento de 55%,
confirmando a continua evolucao operacional em todas as linhas de negdcios.

E importante lembrar que esses principais destaques do 1T20, infelizmente, estdo com
15 dias do trimestre, que séo os ultimos 15 dias de marco, impactados pela COVID-19.

Vamos agora passar para a pagina quatro, onde falamos dos principais resultados
financeiros da JSL no consolidado.

Tivemos no 1T20 uma receita liquida de servicos de R$1,710 bilhdo, o que significa
um crescimento de 3% sobre igual periodo do ano passado, totalizando assim
R$2,357 bilhdes.
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Ainda na péagina quatro, a direita na parte superior, falamos do EBITDA. Tivemos um
EBITDA consolidado de R$562 milh6es no 1T20, o que significa um crescimento de
18% e uma margem de 32,8%, um aumento de 4,2 p.p. sobre 0 mesmo periodo do
ano passado.

Quando falamos do lucro liquido ajustado, ainda na pagina quatro, na parte inferior ao
centro, tivemos no 1T R$83 milhdes de lucro liquido, o que significa uma margem de
3,5% e um crescimento de 37% sobre o mesmo periodo do ano passado.

Agora, passo a palavra ao Denys, que vai falar dos principais numeros das
companhias com mais detalhe. Por favor, Denys.

Denys Ferrez:

Obrigado, Fernando. Bom dia a todos. Comec¢o no slide de numero cinco, fazendo
uma reconciliagdo do lucro liquido ajustado para o lucro liquido reportado. Conforme o
Fernando apresentou nas laminas anteriores, tivemos um lucro liquido ajustado de
R$83,2 milhdes. A natureza desses ajustes é basicamente um reflexo daquilo que foi
apresentado no resultado da Movida ontem, de que haverd, no curto prazo, um
desbalanceamento entre oferta e demanda de automéveis no Brasil.

Esse desbalanceamento, na nossa visdo, € causado por uma maior oferta de
seminovos, seja por frotista, seja por instituicbes financeiras, por juros mais baixos
com parcelas menores, facilitando a entrada no Okm, e pelo retorno da producdo das
montadoras, que deverdo focar mais no varejo, como ja foi dito na teleconferéncia da
Movida.

Entdo, no resultado consolidado da JSL, trazemos o reflexo desses ajustes feitos la.
Lembrando que esses sao efeitos inicialmente que ndo tém impacto no caixa e que, se
porventura, se demonstrarem maior do que 0 necessario, sdo provisdes passiveis de
reversao.

Entdo, s6 para qualificar o ajuste e a origem do ajuste, nés temos R$193 milhdes
atribuidos a impairment de ativo, que representam cerca de 2% do valor total dos
nossos ativos operacionais consolidados; R$50 milhfes atribuidos a impairment de
contas a receber, refletindo uma postura conservadora no que pode ser o nivel de
inadimpléncia no curto prazo.

A visdo em ambos 0s casos, seja nos ativos, automdveis ou nas contas a receber, tem
um olhar de curto prazo. Depois, com valores menores, temos o desdobramento
tributario, reflexo desses ajustes. Com isso, o resultado reportado foi de R$-86,3
milhdes.

Passando para o proximo slide, falamos um pouco dos investimentos realizados no
1T20, lembrando que esse € um periodo que antecedeu o evento do coronavirus.
Tivemos um investimento liquido de R$995 milhdes, composto por R$1,670 bilh&do de

investimento bruto, deduzido de R$675 milhdes de venda de ativos.

O montante mais importante foi o investimento feito pela Movida, um investimento
liquido de R$600 milhdes, seguido pela Vamos, de R$220 milhdes, e a Logistica, com
R$122 milhdes. Quando olhamos a natureza desse investimento liquido, percebemos
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mais uma vez que esse investimento liquido foi voltado basicamente a expanséo dos
negocios.

Passando para o proximo slide, onde falamos sobre o endividamento da JSL em
bases consolidadas, temos aqui o quadro do cronograma de amortizacdo da divida
bruta na data base de 31 de margo de 2020.

A primeira coluna a esquerda na cor azul demonstra a nossa liquidez, que totalizou
cerca de R$4,1 bilhdes. E quando comparada aos vencimentos de divida do curto
prazo, que totalizavam R$1,6 bilhdo, isso representava cerca de 2,5x o0s
compromissos de curto prazo.

Na ultima teleconferéncia de resultados, atualizamos os senhores quanto a liquidez
gue tinhamos naquele momento. Entdo, esse numero de cerca de R$4 bilhbes de
liquidez ja era um numero conhecido de vocés. Aproveito entdo para informar que, no
fechamento de abril, o total de liquidez da Companhia continuava a ser no patamar de
R$4 bilhdes; para ser mais preciso, R$4,2 bilhdes em liquidez.

Liguidez essa que nos da tranquilidade para continuar cumprindo com todos 0s nossos
compromissos contratuais de ponta a ponta e também nos permite dedicar atencéo
integral ao ajuste das nossas operacdes e a busca por oportunidades de maior
eficiéncia e economia.

Outro ponto importante a frisar € que temos vivido uma queda importante da taxa de
juros. Se os senhores olharem na exposi¢do a taxa de juros que a Companhia tem,
temos cerca de 75% exposto a oscilacdo do CDI.

A verdade é que parte disso tem uma protecdo contra a alta, mas esse instrumento
nos permite capturar todo o beneficio da queda da taxa de juros. Entdo, o custo médio
da Companhia pés-impostos no 1T foi equivalente a 4,5% ao ano, com tendéncia de
gueda, conforme os senhores assistiram ao corte da taxa de juros no Brasil.

Ja com relagdo ao outro tema sobre o qual sempre existe muito questionamento, os
covenants, volto a demonstrar aos senhores que temos bastante conforto em relacéo
aos nossos covenants, como vocés podem ver. O indicador divida liquida sobre
EBITDA adicionado esta em 1,7x, quando o maximo é 3,5x. Aqui tem o conceito de
manutencéo do covenant.

O indicador de EBITDA adicionado sobre juros liquidos estd em 6,4x. Aqui, 0 minimo
seria de 2x, entdo bastante confortavel também. Aqui, o conceito também é de
manutencédo. E o ultimo indicador que se aplica aos titulos no exterior, que é a divida
liquida sobre EBITDA na sua forma tradicional, excluindo também qualquer efeito de
impairment, esta em 3,6x, quando 0 maximo € de 4,4x.

Lembrando que aqui tem um conceito diferente, que é o conceito de incorréncia.
Significa que, se por acaso ultrapassar o limite maximo, vocé fica sujeito a algumas
condicdes especificas que, quando colocadas de uma forma simples, equivalem ainda
a uma possibilidade adicional de alavancagem de cerca de quase 1x o EBITDA.

Isso ndo causa nenhuma aceleracao no nosso endividamento. Esses comentarios sao
s6 para demonstrar aos senhores que, até 0 momento, estamos muito confortaveis
€COm 0S NOSSOS covenants.



dd 1le < JSL

JSLES

- S —

Entender para Atender

Seguindo para o proximo slide, o slide de nimero oito, falamos sobre a composi¢éo da
rentabilidade por empresa do Grupo e também o consolidado. Lembrando que aqui
apresentamos com base em resultados ajustados quando aplicavel, como € o caso da
Movida e do consolidado. Referente a todos 0s retornos sobre capital investido, eles
estdo na base dos ultimos 12 meses.

Comecando pelo alto, a esquerda, a Vamos contribuiu com R$37 milhdes e teve um
ROIC de 12%. A Movida contribuiu com R$55 milhdes de lucro liquido ajustado e
apresentou um ROIC de 10,3%. Ja a CS Brasil contribuiu com um lucro liquido de
R$16 milhdes e teve um ROIC de 9,2%.

A Logistica contribuiu com R$20 milhdes e apresentou um ROIC de 8,1%. A Original
Concessionarias contribuiu com R$200 mil de lucratividade no trimestre e seu retorno
nos ultimos 12 meses foi de 11,2%. E a BBC Leasing contribuiu com R$2 milhdes de
lucro liquido e teve um retorno de 25%.

Com isso, o retorno sobre capital investido nos ultimos 12 meses consolidado ficou em
10,4%, que era um dos nossos objetivos, fazer com que esse nimero entrasse ha
casa dos dois digitos. Entdo, o Grupo no 1T, excluidos aqueles impactos prospectivos
da COVID-19, apresentou um retorno sobre capital investido nos ultimos 12 meses
acima de 10%: 10,4%.

Com isso, o lucro das empresas totalizou R$130 milhdes que, deduzido das despesas
financeiras ligadas aos seus investimentos, apds os efeitos tributarios, resultou em um
lucro liquido ajustado de R$83 milhdes no 1T, um acréscimo de 37% quando
comparado com igual periodo do ano anterior.

Com isso, gostaria de voltar a palavra ao Fernando. Fernando, por favor.
Fernando Simd@es:

Obrigado, Denys. Dando continuidade aqui, na pagina nove, vamos falar dos
resultados do 1T20.

Temos aqui a JSL Logistica, com uma receita liquida de servigos de R$656 milhdes,
com um EBITDA de R$110 milhdes, o que significa 16,8% de margem, e um lucro
liquido de R$20 milhdes.

Embora, quando olhamos comparando com o mesmo periodo do ano passado,
apareca um impacto significativo negativo, é importante lembrar que foi por algumas
acOes nao recorrentes do 1T19. Se expurgadas essas operagfes, os resultados do
1T20 estdo em linha com o 1T19, mesmo contaminados pelos 15 dias de marco, ja
com o efeito da COVID.

Quando falamos da Movida, tivemos uma receita liquida de servigos de R$452
milhdes, o que significa um crescimento de 20%; R$225 milhdes de EBITDA, o que é
uma margem de 49%, o que significa um crescimento de 55% no EBITDA; e um lucro
liquido de R$55 milhdes.

Conforme podemos observar na Movida, o crescimento de margem é bem superior ao
seu crescimento da receita, 0 que estd em linha com o planejamento e com a
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qualidade da execuc¢do da equipe, melhorando cada vez mais as margens da Movida
e usufruindo daquilo que foi construido.

Falando agora da Vamos, a empresa de locacdo de caminhdes, maquinas e
equipamentos, cujos contratos sdo de longo prazo, tivemos uma receita liquida no
1T20 de R$250 milhdes, com um EBITDA de R$139 milhdes, sendo que o lucro
liquido do 1T foi de R$37 milhdes. Isso significa um crescimento na receita de 4,3%,
mas no lucro de 16%, e no EBIT teve um crescimento de 30,7%.

Quando falamos da CS Brasil, tivemos uma receita de R$171 milhfes, um EBITDA de
R$83 milhées e um lucro liquido de R$16 milhdes.

Temos a BBC e a Original Veiculos, que, embora seu tamanho seja menor, tém uma
grande complementariedade as demais empresas.

Vamos agora para a JSL no consolidado, quando apresentamos uma receita liquida
de servicos de R$1,710 bilhdo, um EBITDA de R$562 milhdes, sendo que tivemos um
lucro liquido consolidado ajustado de R$83 milhdes, o que é uma margem de 3,5%.
Conforme podemos observar, o aumento da receita foi de 3%, sendo que o EBITDA
aumentou 18,4%. O lucro liquido teve um aumento de 36%.

Esses resultados fazem parte do nosso planejamento estratégico, focando em um mix
de negécios de melhor margem e com a Empresa executando com uma equipe
diferenciada, separada por companhia e tirando o que tem de melhor dos negdcios.
Com isso, melhorando muito mais o seu resultado, mesmo com um crescimento
menor da receita.

Bases extra de gente e empresa que, embora ndo sendo conhecedor de todos os
desafios que temos pela frente, mas sendo sabedor que sdo grandes e 0s momentos
sdo dificeis, nos deixam confortaveis, pela nossa equipe e pela organizacdo
empresarial, de afirmar aos senhores que estamos confiantes e preparados para
atravessar esta fase de grande dificuldade.

Podemos ver agora, na pagina 10, alguns de nossos desafios e consequéncias
porque, dentro da nossa governanca e transparéncia, acho fundamental dividir com
vocés 0 que tem acontecido e impactado em cada empresa e quais sdo as
consequéncias que nds acreditamos.

Temos aqui entdo na pagina 10 os principais fatos e consequéncias. Quando falamos
da Logistica, tivemos uma queda significativa de volume de alguns setores. Por
exemplo, o automobilistico praticamente ficou parado na segunda quinzena de marco
e em abril.

Clientes em busca de maior prazo de pagamento, clientes buscando maior eficiéncia
de producéo para ter o melhor custo-beneficio e ser assim mais competitivo e, com
isso, buscando mais terceirizagdo. Esses sdo alguns dos principais fatores que a
COVID-19 tem afetado na Logistica.

Como consequéncia, na Logistica, a nossa diversificacao de servico e de mix por setor
suavizou a queda de volumes de nossa receita. Eu diria para vocés que em abril, por
exemplo, para vocés terem o ndamero, tivemos uma queda na prestacao de servico da
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Logistica de 28%. Poucos competidores podem dar concessdo de alongamento de
prazos para novos Servicos.

Mais uma vez, o caminhoneiro foi valorizado e o sistema de logistica visto como
fundamental ao abastecimento, seja de alimento, de medicina ou de combustivel, o
gue faz com que as empresas ndo so6 valorizem, mas também busquem prestador de
servicos com seguranga. Esses sd@o alguns dos principais fatores na Logistica e a
consequéncia de oportunidades que tém se apresentado.

Quando falamos da Vamos, temos tido maior aten¢cdo no contas a receber de alguns
setores, embora seja importante deixar claro que ndo temos problema em nenhum
recebimento em nenhum setor de cliente. Temos mais empresas buscando servigo de
locacdo de pesados e um crescimento de demanda por servi¢gos diferenciados, como,
por exemplo, empresas querendo vender a frota para nés e alugar frota nova.

Como consequéncia, a nossa inadimpléncia est4 normal e temos uma oportunidade de
crescimento com baixo risco e melhor retorno. Cada vez a Vamos comprova isso de
uma maneira diferenciada, independentemente do cenario em que ela esteja vivendo.

Quando falamos da CS Brasil, os entes publicos tém maior necessidade de
terceirizacdo de frota para ter melhor qualidade de servico. Temos a manutencéo de
contratos de longo prazo e temos diminuido a nossa participacdo em transporte
urbano, o que tem tido queda significativa de passageiros no seu equilibrio financeiro.

Como consequéncia, na CS Brasil, temos a regularidade e oportunidade de
crescimento em GTF Publico, uma baixa dependéncia do negécio de transporte
urbano e, como consequéncia, uma resiliéncia da sua receita.

Quando falamos da Movida, dos principais fatores impactados pela COVID, tivemos
uma reducdo significativa no RAC, o impacto da quarentena nas lojas de seminovos,
um crescimento na demanda por produtos diferenciados e novos clientes. E tivemos
um impacto significativo no preco de seminovos.

Como consequéncia, a nossa diversificagdo de setores de clientes também na Movida
suavizou a queda do RAC, a maior utilizagdo de canais digitais sustentou as vendas
de seminovos, dos quais vendemos mais de 3.500 veiculos s6 no més de abril, e
tivemos uma oportunidade, e ainda estamos tendo, de crescimento de novos produtos
e aceleracdo da transformacao da locagéo de carro para pessoa fisica, 0 que nos faz
acreditar que temos uma grande oportunidade de crescimento organico.

Mais uma vez, tanto a BBC quanto a Original sdo neg6cios menores e extremamente
estratégicos e complementares aos demais e, embora tenham alguns fatos que
impactaram bastante, a consequéncia no resultado do Grupo é muito pequena.

Entédo, nessa pagina, tentamos dar alguns dos principais fatores da consequéncia da
COVID-19, versus as consequéncias no nosso negocio.

Para finalizar, passamos agora para a pagina 11, onde vamos dizer para vocés um
pouco do que fizemos, de uma maneira bem resumida, mas da maneira que nos
estamos preparados para fazer durante e p6s COVID-19, porque uma coisa € certa: o
momento € triste e dificil, mas ele vai passar.
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Cuidamos da nossa gente e da comunidade onde atuamos, de uma maneira forte e
com profundidade. N6s nos aliamos aos nossos clientes para manter as nossas
operacOes, para manter as operacoes do cliente e para assegurar 0 abastecimento
dos clientes dos nossos clientes. E a nossa equipe, de uma maneira agil, fortaleceu a
liquidez da nossa Companhia.

Com isso executado, tivemos e estamos tendo tranquilidade para nos preparar para o0s
préximos passos. O que eu diria para vocés sem nenhum tipo de euforia, mas com
muita responsabilidade, é que nds acreditamos muito que todas as nossas empresas,
da maneira como estamos posicionados empresarialmente, com uma equipe de alta
qualidade e com controles diferenciados, tém um grande potencial de desenvolvimento
ap0s passar esse momento tao dificil que estamos vivendo.

Primeiro, foi nos segurar e nos deixar cada vez mais compacto, simples e agil para
atravessar e agora comegar a olhar para onde vamos. Na JSL Logistica, temos uma
oportunidade de crescimento organico muito forte. Os clientes tém necessidade de
Sservigo.

Infelizmente, temos muitos concorrentes fragilizados e o governo, nds acreditamos
cada vez mais, vai fazer com que todos cumpram as suas responsabilidades legais e,
infelizmente, 0 nosso setor tem muita informalidade, nos dando, como empresa que
tem uma governanca diferenciada, grande oportunidade de crescimento organico e
através de aquisicao.

Quando falamos da Vamos, locacdo de ativos pesados, qualquer industria que fizesse
a conta jamais compraria ativo e, neste momento de dificuldade, todo mundo passa a
fazer conta, gerando ainda mais valor e oportunidade para a Vamos ter crescimento,
ter cada vez mais escala e cada vez mais alianga com as montadoras, sendo assim
cada vez mais competitiva e com melhor retorno.

A Movida esta preparada para atender a demanda crescente de novos clientes e
produtos por meio do posicionamento diferenciado. Como vocés sabem, o DNA da
equipe sempre foi de uma empresa simples, com agilidade, mas moderna e com o
DNA de servir e criar aliancas com clientes, principalmente na pessoa fisica e
relacionamento de longo prazo.

Temos a CS Brasil que, pelo seu histérico dos Ultimos anos, como podem ver, nos faz
acreditar na manutencédo do crescimento através do GTF Publico, que é o nosso foco,
onde tem o melhor retorno e resiliéncia na receita.

Com isso, nossa transformacdo empresarial esta sustentada em equipe, cliente, ativo,
um portfélio de servigos e principalmente um relacionamento de longo prazo.

Senhores, 0 que nos da tranquilidade para acreditar que estamos preparados para o
desenvolvimento e para capturar essas oportunidades que estamos vendo — alguns
dos principais motivos que nos dao essa confianga — € a transformacao empresarial
gue fizemos nos Ultimos anos, que esta sustentada em uma equipe com gente
diferenciada, com cliente, ativo e um portfélio de servicos em um mix de industria e
setor, em que temos relacionamentos de longo prazo.

Para finalizar, quero dizer a todos os senhores que a base dessa sustentacdo é uma
governanca forte, com gente diferenciada, com simplicidade, agilidade e
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diversificacdo, fatores que sdo fundamentais para atravessarmos 0 momento e
capturarmos essas oportunidades.

Antes de mais nada, quero mais uma vez, em nome de toda a nossa equipe,
agradecer a participacéo de todos vocés e abrir agora para perguntas e respostas. Eu
e o Denys estamos aqui a sua disposi¢do para que possamos esclarecer qualquer
duvida que possa ter ficado. Mais uma vez, muito obrigado.

Lucas Laghi, Santander:

Bom dia, Fernando e Denys. S&o, na verdade, duas perguntas aqui do nosso lado. A
primeira é em relacdo a Vamos. NOs vimos que neste 1T houve um incremento de
mais ou menos R$400 milh6es no backlog. Até obrigado por esse exercicio de
transparéncia de mostrar os dados de abril.

SO queria entender um pouco mais em relagdo a abril, junto com esse aumento na
receita que vemos na Vamos, que da para pensar em uma composi¢do de backlog
também nesses meses impactados pelo coronavirus. Entdo, queria entender um
pouco da dindmica de backlog da Vamos, que esta conseguindo compor essa receita
contratada para o futuro.

Faco a proxima pergunta depois da sua resposta.
Fernando Simdes:

Bom dia, Lucas. Sem dizer nenhuma ilha da fantasia, a Vamos é uma empresa
completamente diferenciada. Ela vinha se desenvolvendo, é um negdcio
extremamente incipiente no Brasil. A tendéncia de locacdo de maquina, caminhdes e
equipamentos, contratos de grandes volumes e grandes prazos é muito grande.

Ela vinha se desenvolvendo dessa forma e continua se desenvolvendo de forma
impressionante. Agora, pos-pandemia e durante pandemia, ela continua com uma
demanda muito forte. Eu diria para vocé que ainda maior do que ela vinha. Entéo, ela
esta no seu caminho e na sua rotina normal de desenvolvimento, com bastante critério
na questédo de crédito.

Mas sempre que as industrias passam para rever seu modelo — pode ser a industria
de servigo ou a industria de alimento — cada vez mais buscam produtividade e veem
gue a locacdo é uma tendéncia que contribui muito, com menor custo e ganho
tributario, e a empresa fica mais leve, locando seus equipamentos.

Isso tem gerado grandes oportunidades para a Vamos de contribuir, inclusive, para
mudar sua escala e trabalhar em custo, tanto na compra de ativo, quanto na sua
gestdo. Realmente, tem sido diferente. E isso que fica na expectativa e a tendéncia é
continuarmos vendo esse desenvolvimento dela.

Denys Ferrez:
SO para contribuir um pouco, ela estd dentro do nosso planejamento. Ela esta

seguindo aquilo que vislumbramos para ela e foi acordado com os executivos dela
desde o final do ano passado.
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Lucas Laghi:

Esta certo, Denys. SO voltando, pensando nas operagfes da JSL Logistica, acho que
um grande potencial da operacdo da Logistica nesse cenario de crise é que vocé teria
as operacdes com uma estrutura de custo mais asset light sofrendo maiores impactos,
como o automobilistico, que vocés citaram. E 0 nosso esperado € que as operacdes
mais intensivas em capital, como as de commodity, como papel e celulose,
apresentassem uma performance melhor.

Entdo, primeiro, o racional esta correto em pensar nessa maneira para a Logistica
nesse cenario de quase 25% de queda em abril? E essas opera¢gbes de commodity,
principalmente papel e celulose, estdo se recuperando? Porque vimos uma queda
relevante no 1T, que vocés até citam que foi pontual. Entdo, pensando em abril e
maio, da para pensar em uma recuperacdo desses setores intensivos em capital
nesse cenario de COVID?

Denys Ferrez:

Lucas, vamos do principio. Vocé tem razdo, hoje a Logistica tem uma estrutura de
custo que €, na sua grande parte, variavel. Se olharmos o custo com base caixa, eu
diria que apenas 35% desse custo € fixo.

Lembrando que noés estamos considerando dentro desses 35% a parte pessoal e
muitas dessas pessoas estdo ligadas na existéncia da atividade operacional. Entéo,
até isso, se vocé quisesse um limite, poderia pensar que também é varidvel. Mas
falando da forma classica, 35% do custo do caixa é fixo e a grande parte é variavel.
Vocé est4 certo nisso.

Essa composigdo tem sua origem no fato de que 65% da nossa receita estd em cima
das operacdes que vocés chamam de leve em ativo, entdo tem um ajuste imediato do
custo, caso nao tenha a demanda ou tenha uma parada de férias coletivas, como foi o
caso do automobilistico. Isso é fato.

Olhando para aquelas operac6es em que nds temos o capital investido, e isso coincide
com o segmento de commodity que vocé falou, de fato, foi uma questao pontual. Eles
estdo andando. Temos duas situacgdes distintas. Uma em que um cliente que € nosso
cliente de longo prazo, tem mais de 10 anos e vérias renovagdes de contrato, teve seu
contrato terminado em dezembro e, por um planejamento dele, foi reiniciado ja para
mais cinco anos a partir do final de marco. Entéo, isso também normaliza.

Outra questdo é uma questdo também de planejamento do cliente, de volumes dele.
Ele fez um redirecionamento regional. Isso fez com que ficassemos com custos
maiores, e ele nos reembolsasse por isso. Entdo, estamos desenvolvendo novas
operacBes em uma nova regido do pais com ele.

E aquela parte do custo fixo que ficou sem a contrapartida, a receita em que vocé esta

indicando a queda, ele fez um reembolso disso para nés. Entéo, esta tudo em paz, ele
€ mais resiliente e as coisas estdo andando, contando de abril para frente.
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Fernando Simdes:

SO para complementar, mais uma vez, isso comprova aquilo que sempre falamos.
Quando temos ativo que tem alguma mudanca na composicdo operacional, temos
uma recompensa do cliente para suportar essa mudanca e essa queda de volume,
onde vocé tem CAPEX investido.

Lucas Laghi:
Perfeito, esta claro. Obrigado, pessoal. E parabéns pelo resultado.
Lucas Marquiori, BTG Pactual:

Bom dia a todos. Obrigado pelo call e espero que estejam todos bem. Tenho duas
questdes do meu lado também. Queria explorar um pouco mais a divisdo de logistica.
Temos visto, de certa forma, uma dindmica setorial em logistica de incremento para o
transporte fracionado e para o e-commerce, que tem sido um segmento bem
demandado nessa migracao do perfil do consumidor.

Queria entender se vocés, de alguma forma — sei que vocés estdo bastante focados
no long haul — poderiam pensar em entrar em algum tipo de servigco de e-commerce,
dada essa migracao estrutural de demanda para o comércio online. Essa € a primeira
pergunta.

E a segunda é se vocés podem passar uma visdo. Vocés comentam que tem quase
2,5x de caixa para pagar o compromisso de curto prazo. Queria saber qual é o
montante total de compromisso com montadora, seja leve ou pesado. Se a intencao
disso é realmente manter esse pagamento ou se tem possibilidade de melhorar um
pouco o prazo. Enfim, como esta a negociagdo com montadora, dado que é o principal
fornecedor do seu negdcio. Sdo essas as duas questdes. Obrigado.

Fernando Simdes:

Lucas, quando falamos da Logistica, gracas a Deus, temos uma felicidade da nossa
diversificagdo de setores de segmento que vocés podem ver no fato relevante, que foi
falado da receita. Isso mostra essa diferenca muito grande.

Quando olhamos além da nossa diversificacao, estamos diversificados em segmentos
que tém sido fundamentais para a economia e para a sociedade. Seja de alimento,
medicamento, até o proprio minério e celulose. A celulose é fundamental na fabricagao
de embalagens.

Isso tem nos dado uma tranquilidade muito grande. Tem setores, como o
automobilistico e linha branca, em que temos uma participacdo importante, mas que é
diluida na nossa diversificacdo, que também tiveram uma parada total. Entdo, isso tem
feito a diferenca.

Quando falamos do e-commerce, é logico que todo mundo hoje lembra do e-
commerce. Estd todo mundo em casa, fazendo pedido, e temos certeza de que essa
histéria do e-commerce esta dando uma aceleracdo aquilo que ja estava previsto.
Talvez estejamos antecipando o que estava previsto para acontecer nos préoximos
trés, quatro, cinco anos, e isso esta antecipando.
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Nés aqui, francamente, ndo temos hoje nenhum planejamento de entrar no e-
commerce de uma forma ou outra. A propria Vamos tem alugado alguns caminhdes e
alguns equipamentos. E impressionante, a propria Movida comecou a alugar alguns
automoveis também para entregas. Estdo nascendo alguns aplicativos de mercadoria.

Entéo, nds do Grupo, com a nossa diversificagdo, estamos usufruindo disso de alguma
forma. Na Logistica, nés ndo descartamos, mas ndo é um negocio em que estamos
focados hoje, de entrar no e-commerce por algum motivo.

N6s achamos que o e-commerce pode, sim, se tornar cada vez mais um negocio
melhor, porque ele vai ter uma escala mais rapida. Antes, o problema do e-commerce
€ que saia um carro para entregar uma coisa na regido Norte e outra na regido Sul de
S&o Paulo, entdo vocé nao tinha produtividade. Isso com certeza vai melhorar e trazer
novas oportunidades para o e-commerce.

Mas também ndo achamos que o mundo vai acabar em e-commerce. Achamos que
tem espacgo para todo mundo.

Vou passar a palavra agora para o Denys.
Denys Ferrez:

Lucas, vocé falou do nosso foco. Vocé me lembrou de uma coisa importante. Nosso
foco tem sido muito o apoio as indUstrias em um cenario como este, onde vemos muita
gente dizendo que essa globalizagdo das cadeias de suprimento vai ser reduzida.

Mesmo levando em consideracdo o nivel do USD que temos aqui, isso € um grande
incentivo a producao industrial local. Acho que temos a oportunidade, indo para frente,
de usufruir de um incremento, mesmo em um cendrio mais fraco, da industria local. S6
um comentario dentro daquilo que ja fazemos ha tantos anos.

Sua segunda pergunta era sobre 0 nosso caixa, nossa liquidez, como estamos vendo
isso para frente e as montadoras, era isso? SO para confirmar.

Lucas Marquiori:

Isso, 0 montante do seu compromisso com montadora e se tem espaco para negociar
esse tipo de fornecedor.

Denys Ferrez:

O montante esta ai. Na DF, vocé vé que € de R$1,7 bilhdo. Lembrando que a
Companhia tem uma base de ativos de cerca de R$9 bilhdes, entdo é normal termos
iSso no giro. Aqui dentro, temos basicamente contratos ja fechados por Vamos, que ja
tem seu financiamento garantido em um pedaco importante disso.

E depois, obviamente, isso reflete o giro normal da Movida, que, como demonstrou a
vocés no resultado ja divulgado, continua seguindo a vida e fazendo suas vendas,
mesmo em um cenario em que muita gente nao esperava isso, gracas a uma forte
inovacdo de digitalizacdo desses processos que a turma la teve a competéncia de
fazer. Entdo, isso da seguranca para continuarmos.
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Espaco para negociar tem, ja tem muita negociacao feita, tem muito prazo que ja foi
conquistado dentro da relevancia que a Vamos estd ganhando no cenario, com a
expansdo do seu negdécio. Mas como a relacao € e sempre foi muito boa, sempre tem
espaco para negociar.

Mas, do jeito que as coisas estdo escalonadas, com o0 caixa que temos e linhas ja
comprometidas, eu posso dizer para vocés que, fora os R$4,3 bilhdes, teriamos ainda
a possibilidade de ter acesso a mais de R$2 bilhdes.

Entdo, estamos muito confortaveis e o0 cronograma estd bom para nos. Mas,
respondendo a sua pergunta se tem espago ou se tem abertura, sempre tem espaco e
abertura para negociar com eles. Estamos muito tranquilos.

Lucas Marquiori:
Perfeito. Obrigado, Denys e Fernando. Bom dia a todos.
Victor Mizusaki, Bradesco BBI:

Bom dia. Parabéns pelo resultado. Tenho duas perguntas. A primeira € com relagéo a
operagdo da Simpar e como isso pode impactar o business de Logistica. Podemos
considerar que, se a unidade de negdécio da Logistica ficasse separada, isso facilitaria
0s movimentos de crescimento de M&A?

A segunda pergunta é com relacdo a plano de investimento para 2020, pensando no
orcamento de CAPEX. Ao mesmo tempo, vemos esse cenario que, como VOCEs
mencionaram, tanto para aluguel de leves quanto de pesados para o segmento
corporativo, provavelmente devemos ver uma demanda aumentando.

E, ao mesmo tempo, tem a preocupacdo de coronavirus e de um potencial
contingenciamento de planos de investimento. Como essas duas coisas podem
impactar o CAPEX da JSL em 20207

Fernando Simdes:

Faz parte do nosso planejamento estratégico, e hd muitos anos temos comentado isso
em APIMEC e para o mercado, fazer uma separacéo, ter uma holding pura e, com
isso, criar uma companhia de logistica separada, com CNPJ Unico. Ja existe um
proforma ha mais de trés anos da Logistica separado. E, com isso, ela seria uma
empresa como a Movida e a Vamos.

E l6gico que isso é com o objetivo de melhorar gestdo, de termos mais foco e
desenvolvimento, e de ter geracdo de valor para os acionistas também. E possibilitar,
com isso, uma maior visibilidade para os nossos investidores e para o mercado
financeiro como um todo, que n&do suporta 0 nosso desenvolvimento.

Acho que séo varios motivos para isso, e também pode nos dar a oportunidade,
através de aquisicdo ou de fusdo, de fazer movimentos que contribuam para geracao
de valor e para o nosso desenvolvimento s6 na Logistica de uma forma separada. Isso
facilita, sim, em varios sentidos e nesse também.
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Quando falamos do CAPEX, depois chamo o Denys para completar, o que quero dizer
para vocés e reafirmar € o seguinte: ndés estamos nos conhecendo hoje e a cada dia
aprendendo a viver, conhecendo pouco do ontem e quase nada do hoje, mas
trabalhando duro e preparados para atravessar o amanha e para ndo perder nenhuma
oportunidade em tudo que nés fazemos. Posso dizer que estamos preparados para
isso.

O foco principal é continuar, depois de tudo que estamos passando, voltar a melhorar
0S N0ssos retornos, manter nosso indice de alavancagem, ndo s6 sob controle, como
também queremos continuar reduzindo-o, mas antes queremos que ele suba pouco —
l6gico que deve ter mudanca, a tendéncia € essa — mas completamente controlado.

Estamos preparados para fazer o CAPEX que a Vamos tiver de demanda e também
preparados para suportar o desenvolvimento da Movida poés-pandemia. Vamos
lembrar que, sendo realista, a questédo de locagdo de automovel antes vai abaixar,
porque vocé tem uma demanda de carro maior hoje no estoque do que vocé tem
demanda de viagem. Entéo, vocé vai diminuir para depois voltar.

N&o vou dividir isso com vocés, porque ndo € o caso ou foco, mas esta dentro da
estratégia. A equipe da Movida tem feito um trabalho fantastico, inclusive com novas
plataformas para acertar outros tipos de clientes cada vez mais fortes, que é o DNA
dela, por exemplo, a pessoa fisica e transformar isso em uma locagédo de uma forma
muito diferenciada.

Entdo, estamos preparados para isso, sim. Nao temos costume de dar o guidance de
CAPEX, também nem temos isso no nosso planejamento. O que eu posso dizer é que
estamos seletivos no CAPEX e buscando cada vez mais retorno no CAPEX dos
contratos com mais longo prazo e mais durabilidade.

Entdo, estamos preparados para aproveitar essas oportunidades, tanto na Movida
guanto na Vamos e na Logistica. E interessante ja termos fechado um contrato novo
também na Logistica com toda essa confuséo que estamos vivendo.

Se quiser completar alguma coisa, Denys.
Denys Ferrez:

Victor, tendo o Fernando ja dito de forma bastante completa, s6 me resta sempre
enfatizar o fato de que o bom desse CAPEX é que ele é opcional e discricionario. Vocé
faz se vocé estiver confortavel, seguro e tiver precos adequados, porque sendo vocé
nao precisa fazer. Ele ndo é compulsério, ndo é de manutencao. Acho que esse é um
ponto sempre muito bom de enfatizar, porque € uma flexibilidade que a Companhia
também.

Victor Mizusaki:
Esta 6timo, obrigado. Se eu puder fazer uma dultima pergunta, quando vemos o
resultado da Movida do 1T, eles acabaram fazendo uma provisdo para PDD. Vocés

acham que, de repente, pode ser necessério também fazer um provisionamento no
nivel da JSL, dada a exposi¢ao para o mercado corporativo?
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E também relacionado a esse relacionamento com os clientes, como que esta a
discussédo de working capital? Acho que o Fernando mencionou um pouco No comeco
que os clientes estdo pedindo mais prazo para pagamento. Isso, de alguma forma,
pode colocar alguma pressédo a mais no caixa?

Fernando Simdes:

Sobre a questdo de alongamento de prazo de cliente, isso faz parte da estratégia.
Toda a indastria automobilistica, por exemplo, para retornar, ela quer retornar com um
fornecedor que dé mais prazo para ela. A prépria industria de alimentos, por mais que
esteja vendendo bem, também faz parte da estratégia dela. Quer dizer, todo mundo
segurou o caixa, porgue ninguém sabe o que vem.

Entéo, isso é uma oportunidade para grandes empresas e temos uma misséo de fazer
isso, de fazer esse alongamento com ela, mas é um prazo maior porque é um prazo
sadio. Como o Denys pode falar melhor, ndo temos nenhum problema hoje de nenhum
cliente no nosso negdcio e industria de logistica com nenhum tipo de dificuldade de
pagamento que nos dé essa preocupacgao hoje.

Denys Ferrez:

Victor, é exatamente isso. Quando vocé assistiu a esse provisionamento na Movida,
ndo é que a mesma avaliacdo nédo foi feita nos outros negécios. Ela foi feita nos outros
negoécios, mas ela nao teve alteracao. Na verdade, na Logistica, tivemos uma discreta
melhora. Entdo, essa questdo do alongamento acaba ficando uma oportunidade de
vocé mostrar o valor da companhia, a diferenciagcédo de tamanho e governancga junto
aos clientes.

S&o clientes de altissima qualidade, de longa data de relacionamento, entdo o cenario
€ bastante diferente. Mas ndo é que nédo tenha sido avaliado; foi avaliado, sim. Na
medida em que houver algo que indique a necessidade, estamos sempre monitorando,
mas por ora néo foi o caso.

Victor Mizusaki:
Esta 6timo, obrigado.
Heloisa Cruz, Stoxos:

Bom dia, obrigada por pegarem minha pergunta. Parabéns pelo resultado. Obrigada
por defenderem os acionistas. Tenho duas perguntas. A primeira delas, eu queria
entender se tem alguma possibilidade de alguma parte da divida em USD, que ndo
esteja “hedgeada”, causar algum tipo de impacto forte no balango. Temos visto em
algumas empresas com hedge e sem hedge. Essa € a primeira pergunta.

A segunda pergunta é, dentro do que € o resultado da Vamos e das outras empresas,
gue sao empresas com ativos alocados, a tendéncia é que vejamos, dado o contrato
de take-or-pay, um resultado semelhante no EBITDA, mas com uma receita muito
menor? Entdo, vamos ter uma expansdo pontual de margem no tempo em que o ativo
n&o estiver rodando? E essa a expectativa?

16



Entender para Atender

Denys Ferrez:

Heloisa, obrigado pela sua primeira pergunta. Na verdade, esse € um ponto que
deveriamos até ter destacado, porque, em um cenario com um cambio no patamar
que estd, é muito comum as pessoas terem dlvida se vocé contratou um hedge que
esteja dentro de banda.

Aqui, temos um hedge completo, feito da maneira mais tradicional, principal e juros.
Lembrando que, pela governanca da JSL, derivativos e exposicdo em moeda
estrangeira é uma decisdo e autorizacdo do Conselho de Administracdo. Nenhum
executivo, nem um par deles, toma uma decisdo dessas ou tem a faculdade de assinar
um contrato desses, seja de derivativo ou de moeda estrangeira.

E a orientagdo do nosso Conselho é que mantenhamos sempre a protecdo integral
guanto ao cambio, sem nenhuma limitacdo, porque a Companhia vive de receitas
100% em Reais. Entéo, aproveitando sua pergunta e esclarecendo de forma definitiva,
ndo temos exposicdo a cambio em nenhuma das nossas dividas. Esta tudo 100%
protegido.

Sobre a segunda pergunta, o que acontece é que o0s ativos, pelo menos os ativos que
temos nas indastrias que temos, estao rodando. Ndo é que néo estdo rodando. Entéo,
nao vejo essa expansao de margem acontecendo, porque a prépria Vamos ainda esta
com uma penetracdo nos clientes que esta evoluindo, mas que, se eu nao estiver
enganado, ainda nao supera 25% da base. Entdo, eles vao privilegiar, devido a
estrutura contratual, a utilizagdo dos caminhdes da Vamos.

E no setor de logistica, sobre o take-or-pay, a natureza da industria também continua
rodando, como de certa forma ja tocamos nesse assunto nas perguntas iniciais. Entao,
eu nédo vejo essa expansao.

Heloisa Cruz:

Esta 6timo, obrigada. Queria s6 tirar mais uma divida. Esta tendo muita renegociacao
comercial para expansao de prazo de pagamento por parte dos clientes? Ou esta
rodando mais ou menos do jeito que sempre rodou?

Fernando Simdes:

Esta rodando mais ou menos do jeito que sempre rodou. Ndo temos nenhum
problema, como falamos ha pouco. Estamos tentando dividir uma estratégia com
vocés, entdo, no caso da Logistica, j& temos um concorrente nosso que esta com
dificuldade mais de caixa, de se financiar.

Infelizmente, temos concorrentes que tém a infelicidade de estarem pautados em cima
do automobilistico, do eletroeletrénico e distribuicdo de combustivel. S&o trés
segmentos que afundaram e ele tem dificuldade. Entdo, nés estamos aproveitando
uma oportunidade em que o cliente tem uma demanda mais fragil, e oferecendo até
mais prazo para clientes grandes que queiram nos dar mais volume do que nés temos
hoje.

Muitas vezes o cliente chega e fala: “Venha c4, estou te pagando desse jeito. Posso
ter mais prazo?” Noés falamos: “Com o volume que vocé tem, ndo. Quer fazer um prazo
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médio? Vocé esta me pagando com 30 dias, quer me pagar com uma meédia de 60?
N&o tem problema, eu te dou 90 dias em todo o servigo novo que vocé me der, ai vocé
faz seu prazo médio de 60.”

Entdo, também estamos usando um posicionamento de caixa diferente para contribuir
com maior volume nessa retomada que vamos ter para frente. Agora, ndo temos
nenhuma demanda, nenhum cliente nosso no segmento que esta estressado ou que
tem alguma necessidade. Gracas a Deus, ndo estamos vivendo nesse momento.

Heloisa Cruz:
Excelente, obrigada. Mais uma vez, parabéns.
Werner Roger, Trigono Capital:

Boa tarde. Parabéns pelo resultado. Sdo duas perguntas. Uma € em relagdo a propria
Logistica. O setor automobilistico teve uma retracao forte, que até reduziu bastante a
receita, e algumas montadoras ja estdo voltando. Queria saber como esta jA esse
segmento, se realmente ja comega a recuperar aquela perda grande e se as
montadoras ja estdo avisando, com relagédo a retomada de producéo, se a empresa ja
esta se programando para isso.

Dentro da Vamos, uma outra pergunta relacionada até com fornecedores é, com as
montadoras voltando, se estdo vindo com descontos em pesados, se existe uma
oportunidade de compra de veiculos com descontos acima dos praticados.

Inclusive, como a Companhia tem capacidade financeira de alavancagem, se ela pode
usa-la para comprar veiculos, renovar a frota, e inclusive em outros fornecedores,
como pneus e pecgas de reposicdo. Aproveitando esse momento de mercado ofertado,
se pode melhorar a condicdo de compra, principalmente com relacdo a preco em
pneus e outros materiais de reposicao, como filtros, que a Companhia utiliza.

Fernando Simdes:

Werner, boa tarde. Vou falar o seguinte, as montadoras estdo, sim, voltando.
Realmente, se formos olhar, no final de margo, comecou a parar e em abril parou
servico no mundo inteiro. Para nds, parou 100% o negécio de logistica, basicamente
95% ficou parada a industria automobilistica em abril.

Ela j&4 comeca a retornar, sim. E por isso que achamos — hoje em dia, achamos que
nunca sabemos tudo — que bateu no piso. Realmente, abril foi 0 piso que nds vimos
com a queda que teve, conforme denunciamos, proxima de 24%, que é 0 piso da
Logistica, porque foi parado 100% da industria automobilistica. Nunca imaginei na vida
gue veria um negocio desses.

Elas comegam a voltar. Algumas voltaram no come¢o de maio, outras depois. Até
voltar, ela tem uma demanda até engrenar, mas elas estdo voltando, sim, e isso faz
com que voltemos a trabalhar e a ter os equipamentos trabalhando.

Estamos fazendo isso no dia a dia e, gracas a Deus, estamos abragcados com nossos
clientes que tém demanda, porgue eles tém que abastecer a linha de producéo deles
para retornar, para perfeitamente estar voltando a funcionar. Com todos os cuidados
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de saude, mas eles estdo voltando a funcionar e nés junto com eles. Estamos muito
felizes neste momento.

Quando falamos do carro Okm, seja automdvel, seja caminhdes, etc., ndo da para ter
esse sentimento ainda, mas eu acredito muito que vai ter oportunidade de preco, de
descontos diferenciados, de prazo nesse momento, até pela alianca com a montadora.
N&o é ninguém para matar ninguém, mas € para se ajudar a sair do movimento.

Mas isso é por um curto espaco de tempo, e talvez a Movida e a Vamos,
principalmente, podem usufruir bastante disso, porque a Vamos esta com demanda e
pode ter a oportunidade de comprar em condi¢cbes especiais.

Por que um curto espacgo de tempo? Porgue assim que normalizar um pouco a venda,
ninguém vai produzir mais do que vende. A tendéncia € produzir o que vende. E a
hora que eles conhecerem qual é o piso deles e produzirem o que vendem, com o
USD do jeito que est4, vai aumentar o carro Okm. Isso vai acontecer. Nao sei se em
seis, oito, dez ou doze meses, mas que vai acontecer, vai.

Nesse momento, da para ter uma oportunidade, mas € uma oportunidade transitéria,
porque depois acredito que vem o aumento. Lembrando que toda a nossa precificacdo
é feita em cima do CAPEX novo que fazemos. Lembrando que, se o CAPEX ficou
menor nesse momento, como no caso da Vamos, ficamos mais competitivos e temos
mais chance de ganhar mais escala nessa fase.

A Vamos tem uma prerrogativa que € importante falar. Amanha, ela pode resolver
fazer uma compra programada, porque ela sabe que o que ela tem esta renovado
caminhando para frente, devido a grande relacdo de ativo que ela tem e a
previsibilidade dos seus vencimentos junto aos seus clientes. Ela ainda pode usar e
usufruir desse conhecimento dela.

Sobre a questdao de peca e pneu, o Denys esta lembrando, peca e pneu tém
oportunidade, sim, mas houve uma perda muito mais pontual, porque eles também
estdo voltando de uma forma mais gradativa. Lembrando que isso € pontual porque
tem coisas na borracha, por exemplo, que vocé compete com o USD por produtos de
exportacdo. Mas, pontualmente, pode acontecer de vocé ter alguma vantagem ou
ganho nesse momento.

Werner Roger:

Aproveitando, em relagdo a setores, existe algum outro setor que esta mostrando.
Sabemos que o0 agronegécio esta vigoroso, e o de mineracdo. Tem algum outro setor
ja destacando operacédo. E, dentro dos fornecedores, nés ouvimos conferéncias com
representantes das montadoras e todas elas estdo alertando para a questdo do
impacto do cambio na linha de montagem. As vezes, é a caixa de cambio, o préprio
pneu de borracha, que é dolarizada.

Entdo, a Companhia ndo anteciparia esse movimento de aumento de preco

necessario. Porque os custos vdo aumentar pela questdo do USD. Neste momento,
ainda nao foi repassado aos precos. S6 complementando essa colocacao. Obrigado.
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Operadora:

N&o havendo mais perguntas, gostaria de passar a palavra ao Sr. Fernando Simdes
para suas considerag0es finais. Por favor, Sr. Fernando, pode prosseguir.

Fernando Simdes:

Mais uma vez, quero agradecer a oportunidade de ter todos vocés. Estamos com mais
de 280 pessoas nos ouvindo. Muito obrigado pelo tempo e a atencdo de vocés. E
gostaria de fazer algumas pontuacbes do que nds estamos vivendo. Acho que o
momento requer isso, de dizer o que temos feito, onde nds estamos e para onde nos
acreditamos gue estamos indo.

Primeiro, acho que é importante reforcar que nés tivemos um cuidado muito forte com
a nossa gente. Chegamos a ter mais de 1.100 colaboradores diretos monitorados no
nosso “Ligado em Vocé” com suspeita de saude e afastados das nossas operacoes.
Conseguimos acompanhé-los e hoje temos menos de 400 colaboradores, temos seis
internados. Chegamos a transferir com transporte aéreo de uma regidao para outra
para ter mais atendimento.

Enfim, cuidamos realmente do nosso pessoal, desde o fato basico de tirar da rede
publica e transportar por automoével, entregando um automovel para cada dois ou trés.
Temos muita gente de home office, mas temos muita gente nos escritorios trabalhando
em fungBes basicas e nas operagbes fundamentais. A equipe sempre teve muita
atencdo de ter caixa e estarmos bem, e seremos mais reforgados ainda, conforme o
Denys mostrou a todos vocés.

Tomamos acgles preventivas necessarias para manter todas as opera¢des dos nossos
clientes que estao funcionando na sua plenitude, como agronegécio, celulose, minério
e de alimento, entre outros. Ndo medimos esforco para fazer todas as acbes que
precisariam, que eram fundamentais para nés, nossa obrigagéo junto ao cliente e pela
equipe forte trabalhando.

Apoiamos as comunidades mais carentes onde nés estamos, com doacgfes de EPIs,
contribuindo com a area da salde e com as pessoas mais carentes. E tivemos um
cuidado forte com caminhoneiros, apoiando-os, abrindo o canal “Ligado em Vocé”, que
€ um canal proprio nosso para cuidar deles, e dando um ticket alimentacdo que dura

seis dias para quando eles fazem uma viagem de médio prazo.

Enfim, atitudes extra fundamentais, ndo s6 sociais, mas também da equipe para a
Empresa continuar se desenvolvendo e atendendo seus clientes. Com muita
humildade, como eu disse h& pouco, conhecemos pouco 0 nosso ontem, mas estamos
trabalhando duro hoje, para que vivamos o amanhd que é desconhecido, mas de uma
maneira diferenciada.

Diante desse cenério, o que nds temos feito que acho que € muito importante e onde
nés estamos? Nés temos uma diversificacdo, que sempre dizemos para vocés, que da
uma resiliéncia na nossa receita.

Quando falamos da Logistica, ndés temos movimentacdo interna, nos temos
distribuicdo urbana, nés temos transporte de longa e curta distancia, operacdo
integrada, seja com ferrovia ou com porto, estamos em um setor de alimento, de
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mineracdo, do agronegécio e do automobilistico, setores que, na sua minoria,
conforme vocés viram no nosso fato relevante, tiveram uma reducdo de 24%, mas a
Empresa continua pulsando e mostrando a resiliéncia da sua receita.

Essa nossa origem também tem para as nossas outras empresas, como a Movida, por
exemplo, que tem o controle da JSL. Ela nunca foi uma empresa sé de aplicativo, nem
s6 de gestdo e terceirizagdo de frota, nem sO de pessoa fisica. Ela tem uma

diversificacdo do seu servico muito forte. Entendemos que isso € uma maneira de
depender de todos, mas de nenhum Unico exclusivamente.

A Vamos foi pelo mesmo caminho. Ela tem o setor do agronegdcio, agora do e-
commerce e da indastria de alimento. Essa diversificacdo tem nos assegurado uma
resiliéncia, com queda, mas uma resiliéncia da receita nos principais setores de uma
maneira muito forte.

Isso faz com que possamos dizer a vocés que nds acreditamos que conhecemos em
abril o piso da nossa receita. Temos trabalhado duro para entender o mercado e o
segmento em que nds estamos, se realmente € 0 piso, ver quais sédo as necessidades
atuais e dos clientes pds-pandemia, como é o caso do automobilistico.

Com isso, em abril e maio, conhecemos a necessidade da nossa equipe e do ajuste
forte, tanto em gente quanto em ativo. Sendo sinceros com vocés de dividir o conceito,
temos feito ajustes dentro da nossa Empresa, na estrutura, em reducdo de gente e
reducao de ativo, disponibilizando ativo para venda.

Estamos sempre tendo agilidade para enxugar forte, para que tenhamos um custo
menor e, com isso, acreditamos que teremos um custo menor, vamos estar muito mais
leves e com muito mais agilidade.

O que pretendemos fazer? Estamos preparados com isso para suportar, em todas as
nossas empresas, 0 desenvolvimento durante e pds-pandemia, aproveitar as
oportunidades da Logistica, conforme ja falamos, seja de organico, seja de
consolidacdo, seja de aliancas ainda mais estratégicas com nossos clientes, e ter a
Movida em um posicionamento diferente.

E importante lembrar que ela € uma empresa que, além dessa diversificacdo, é nova,
leve, com um foco na pessoa fisica muito forte e com alianca estratégica em todos os
canais que ela atua. Inclusive, os nimeros dela de abril mostram como tem sido agil
para tomar as decisdes e executar para ficar posicionada de uma forma ainda mais
diferente.

E com relacdo & Vamos, é impressionante, além de todo o resultado da resiliéncia
dela, neste momento, a oportunidade de crescimento e de melhoria de margem que
ela tem.

Com relacdo a CS Brasil, ndo da para ter uma previsibilidade, porque é concorréncia
publica. Em compensacédo, com a resiliéncia da receita, o crescimento de gestao e
terceirizagéo de frota, brinco que ela é uma mistura de Vamos com Movida. E Movida
porque é mais leve em gestéo e terceirizagdo de frota, e contrato de mais longo prazo.

E importante lembrar que a empresa desinvestiu nos Gltimos anos do transporte
publico. Hoje, é muito pequeno nosso transporte publico, menos de 10% da receita da
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CS Brasil, o que tem sido dificil no momento que passa, mas com um impacto
praticamente neutro, baseado em pouco tamanho que ele tem.

Posto isso, embora o momento seja triste, muito dificil e tenha muita tendéncia ainda
da economia como um todo, como temos visto, piorar, nds estamos trabalhando duro
e acreditamos muito que, pos essa pandemia, estaremos muito diferentes do que nos
somos, muito diferentes, modéstia a parte, dos nossos concorrentes, e fortemente
abracados com nossos clientes para podermos usufruir de um novo ciclo de
desenvolvimento, talvez em cima de outras bases.

Temos a realidade em que estamos vivendo. Ninguém estd dizendo que é um
momento de euforia. Pelo contrario, € um momento de muita lucidez e muito pé no
chdo. Mas, com certeza, p6s-pandemia, em cima da nossa base, nés poderemos
iniciar um novo ciclo de desenvolvimento.

Quero mais uma vez agradecer a todos vocés. Somos mais de 280 participantes.
Quero agradecer a toda a nossa equipe, que preparou para nds um relatorio forte e
cumpriu o prazo da divulgagéo na data de hoje, com tudo que estamos vivendo.

Quero dizer a vocés que agradecemos a todos 0s nossos clientes e o0 mercado por
estarem nos entendendo e nos apoiando, estarem juntos de nos e também nos tirarem
davida do que precisamos saber e nos ensinando como viver.

Temos respeitado o distanciamento e tudo que a OMS manda. Temos muita gente de
home office, muito mais até do que gente trabalhando nos escritérios, mas a Empresa
s6 tem esses numeros de abril porque temos muita gente dentro dos escritérios, nas
nossas bases operacionais, trabalhando duro para ter agilidade para fazer os ajustes
que precisam, para que atravessemos isso de uma forma diferenciada e, mais do que
iSS0, possamas sair menor, mas mais fortalecidos e com muita agilidade no futuro.

Agradeco a todos 0s nossos colaboradores que vivem e passam por esse momento,
trabalhando. Mais uma vez, o nosso muito obrigado. Em nome de toda a nossa
equipe, quero agradecer a todos vocés pelo seu tempo e aten¢gdo na nossa divulgacao
de resultados.

Peco desculpas por me alongar um pouco no final, mas acho que o momento que
atravessamos merece um esclarecimento dentro da transparéncia e da nossa
governanca, de onde nds estamos e para onde estamos indo. Muito obrigado e um
grande abrago para todos vocés. Muita satude e muita paz. Obrigado.

Operadora:

A teleconferéncia da JSL esta encerrada. Agradecemos a participacdo de todos, e
tenham um bom dia.

“Este documento é uma transcrigao produzida pela MZ. A MZ faz o possivel para garantir a qualidade (atual, precisa e
completa) da transcrigdo. Entretanto, a MZ ndo 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
OuU prejuizos que possam surgir COm 0 UsO, acesso, seguran¢a, manutengdo, distribuicdo e/ou transmissdo desta
transcrigdo. Este documento é uma transcrigdo simples e néo reflete nenhuma opinido de investimento da MZ. Todo o
contetido deste documento é de responsabilidade total e exclusiva da empresa que realizou o evento transcrito pela
MZ. Por favor, consulte o website de Relacdes com Investidor (e/ou institucional) da respectiva companhia para mais
condigGes e termos importantes e especificos relacionados ao uso desta transcrigao”
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