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Operadora:

Bom dia senhoras e senhores, sejam bem-vindos a conferéncia da Tupy S/A para a discussao
dos resultados referentes ao 3T25.

Esta conferéncia esta sendo gravada e o replay podera ser acessado no site da Companhia
em ri.tupy.com.br. A apresentagdo também esta disponivel para download na plataforma e
no site de RI.

Informamos que todos os participantes estardo apenas ouvindo a conferéncia durante a
apresentagao e, em seguida, iniciaremos a sessao de perguntas e respostas quando mais
instrucdes serdo fornecidas. A apresentagdo estd sendo gravada e traduzida
simultaneamente. A tradugao esta disponivel clicando no botéo Interpretation. Para aqueles
ouvindo a videoconferéncia em inglés, ha a opgao de silenciar o audio original em portugués,
clicando em Mute Original Audio.

Antes de prosseguir, aproveito para reforgar que as declaragdes prospectivas tém como base
as crencas e suposi¢des da administracao da Tupy e as informacdes atualmente disponiveis
para a Companhia. Essas declaracbes 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 macroecondmico, ao segmento e a outros fatores podem fazer com que os
resultados sejam materialmente diferentes daqueles expressados nas respectivas
declaragdes prospectivas.

Estdo presentes nesta teleconferéncia os senhores Rafael Lucchesi, CEO, o Sr. Rodrigo
Périco, CFO, o Sr. Ricardo Fioramonte, Vice-Presidente de Vendas, o Sr. Toni Bueno, Vice-
Presidente de Compras e Logistica, o Sr. Gueitiro Genso, Vice-Presidente de Novos
Negdcios, Inovacdo e de RI, e o time de Rl da Tupy.

Gostaria agora de passar a palavra ao Sr. Rafael, que dara inicio a apresentagao. Por favor,
Sr. Rafael, pode prosseguir.

Rafael Lucchesi:
Bom dia a todos e obrigado por participarem da nossa teleconferéncia de resultados.

O ambiente de incerteza, que ja observavamos desde o ano passado, se intensificou ao longo
do 3T25. Nos Estados Unidos, o aumento de tarifas e barreiras comerciais elevou as pressoes
inflacionarias, com reflexo nas taxas de juros e no poder de compra. Esse cenario tem
reduzido a confianga de empresas e consumidores.

Além disso, a queda nos precgos de frete no mercado norte-americano levou as empresas de
transporte a adiarem a renovagao de suas frotas e novos investimentos, aguardando sinais
mais consistentes de retomada econémica. Como consequéncia, as montadoras, que sao
nossos principais clientes, sentiram diretamente esses efeitos e tém reduzido seus estoques,
0 que tem resultado em uma producgao de veiculos comerciais inferior ao volume de vendas.


https://ri.tupy.com.br/

No Brasil, a combinacdo de taxa de juros elevados e a desaceleracdo do agronegocio
também impactou negativamente as vendas de caminhdes pesados e extrapesados. Nesse
contexto, as vendas em toneladas recuaram 15%. Para preservar o capital de giro e o caixa,
reduzimos ainda mais os volumes produzidos. Esses efeitos combinados impactaram o
EBITDA no trimestre em aproximadamente R$ 210 milhdes.

Embora o cenario adverso tenha origem majoritariamente em fatores externos e conjunturais,
internamente, seguimos focados em ajustar nossas operacdes a essa nova realidade, ao
mesmo tempo em que promovemos mudancgas estruturais para construir uma Companhia
mais eficiente, com menor custo fixo, e maior rentabilidade quando os volumes se
normalizarem.

Nesse ambiente, a disciplina na alocacéo de capital se torna ainda mais essencial. Mesmo
diante dos desafios, alcangamos a melhor geracao de caixa operacional da histéria para um
3T; R$ 383 milhdes. Os Novos Negodcios tém desempenhado um papel importante na
diversificagdo da nossa receita, especialmente nos segmentos de Reposi¢cdo, Energia e
Descarbonizagédo, mercados com alto potencial de crescimento e rentabilidade.

No nosso core business, ampliamos a oferta de produtos e servigos de maior valor agregado.
Também vale destacar o desempenho da MWM, cujas margens vém superando
consistentemente as expectativas e atingiram 11% nesse trimestre.

Agora, passo a palavra para o Rodrigo Périco, nosso CFO, para apresentar os indicadores
do 3T.

Rodrigo Périco:

Obrigado, Rafael, e bom dia a todos. As receitas totalizaram R$ 2,4 bilhdes no periodo,
representando uma retragdo de 13% em relagdo ao mesmo intervalo do ano anterior, sendo
que, 48% tiveram origem nas Américas do Sul e Central, 35% na América do Norte, 14% na
Europa e os 3% restantes na Asia, Africa e Oceania.

Na analise por segmento, 83% da receita teve origem no segmento de Componentes
Estruturais e Contratos de Manufatura, que inclui: produtos em ferro fundido e servigos de
alto valor agregado, como usinagem e montagem de componentes. 9% foram gerados pelo
segmento de Distribuicdo, responsavel pela comercializagéo, principalmente, de pecas de
reposicao, e 8% corresponderam ao segmento de Energia e Descarbonizagdo, com destaque
para conjuntos geradores, motores de fabricagdo prépria e solugdes voltadas a
descarbonizacgao.

No préximo slide, no mercado interno, as receitas do segmento de Componentes Estruturais
e Contratos de Manufatura foram impactadas pela queda das vendas para veiculos
comerciais e carros de passeio e pela reducdo no volume de exportagdes indiretas, sendo
parcialmente compensado pelo aumento de venda para aplicagbes off-road, que
apresentaram desempenho positivo no periodo.

Ja no mercado externo, as receitas recuaram devido a menor demanda por veiculos
comerciais médios e pesados nos Estados Unidos, reflexo de incertezas relacionadas a tarifa
e seus efeitos sobre a inflagdo e taxas de juros, que foram parcialmente compensado pelo
desempenho das vendas de veiculos comerciais leves para o mercado europeu, além da
melhora no segmento off-road, especialmente nas aplicagdes para a construgdo nao
residencial.



Destacamos que os produtos de maior valor agregado atingiram 45% da receita dessa
unidade, evidenciando a relevancia estratégica de solugbes com maior complexidade técnica
€ maior contribuicdo para a rentabilidade.

Dando continuidade, temos a unidade de Pegas de Reposi¢do, onde as vendas
corresponderam a 12% da receita do mercado interno, com alta de 13% no mercado
brasileiro, refletindo o desempenho das novas linhas de produtos Masterparts e Opcionais,
além da ampliacdo de canais e ganhos de eficiéncia operacional que impactaram a
produtividade.

Avancando para o préoximo, destacamos o desempenho da unidade de Energia e
Descarbonizacdo. Esse segmento registrou alta de 45% no Brasil, impulsionado
principalmente pelo forte crescimento nas vendas de grupos geradores e motores proprios. A
representatividade dessa unidade foi de 16% nas receitas do mercado interno e 2% no
mercado externo.

Seguindo, temos os Custos e Despesas do periodo. A queda dos volumes de produgdo em
niveis superiores aos de venda, com reflexo na diluicdo de custos fixos, impactou a margem
bruta, que atingiu 13% no periodo. Também observamos inflagdo em Servicos e Mao de
Obra, que foram mitigados parcialmente por iniciativas de reducao de custos, reestruturacao
e ganho de produtividade. As despesas registraram queda de 9% no trimestre e 4% nos 9M
do ano, reflexo principalmente dos menores volumes de vendas, reducido de estruturas e
outras iniciativas de ganho de eficiéncia.

Na sequéncia, destacamos na parte superior o EBITDA ajustado, que totalizou R$ 165
milhdes no 3T25, com margem de 7%. A margem do negécio Tradicional atingiu 5% no
trimestre, reflexo da queda de 2 digitos nos volumes de vendas e produgédo, com impacto na
eficiéncia operacional e pior diluicao de custos fixos e despesas. O impacto desses fatores
no trimestre foi de R$ 210 milhdes, ou seja, se tivéssemos os mesmos niveis de volume do
3T24, o EBITDA teria sido de R$ 375 milhdes.

A margem das operag¢des da MWM foi de 11% no periodo, aumento de 4 p.p. em relagao ao
3T24, impulsionado pela implementagéo de projetos de otimizagéo fabril e melhor mix de
produtos. E no gréfico inferior, destacamos a evolugao do resultado liquido no 3T25,
influenciado principalmente pelo resultado operacional e compensado parcialmente pelo
resultado financeiro e menor aliquota efetiva de imposto de renda, decorrente da variagao
cambial sobre a base tributaria.

Olhando o resultado financeiro do periodo, as Despesas Financeiras apresentaram aumento
de 6% em relagcao ao ano anterior. Os efeitos da elevagao de taxas de juros no Brasil, que
impactaram a provisdo de juros em moeda local, foram mitigados pela reducédo do
endividamento, com amortizagdo de R$ 366 milhdes ao longo do 1S.

Ja as Receitas Financeiras somaram R$ 38 milhdes, inferior ao registrado no mesmo periodo
do ano anterior, decorrente do menor montante de caixa em reais. No resultado com
variagbes cambiais, registramos uma receita de R$ 11 milhdes, explicada por dois fatores:
Variagoes positivas de R$ 3 milhdes puxadas por iniciativas da gestdo sobre a exposicédo
cambial, que mitigaram o efeito da valorizagéo do real sobre contas do balango em moeda
estrangeira; e resultado positivo das operagdes de hedge, com receita de R$ 8 milhdes, sendo
R$ 8,5 milhdes de ganhos com marcagdo a mercado e uma despesa de R$ 500 mil com
impacto em caixa.

O préximo ponto traz as variagdes das principais contas de Capital de Giro, tendo o 2T25
como base de comparacao. O saldo do Contas a Receber reduziu R$ 276 milhdes no periodo,



com impacto equivalente a sete dias de vendas no prazo médio de recebimento. O indicador
foi impactado pela maior concentragao de recebimentos no 3T, redugao do volume de vendas
e apreciacao do real frente ao délar na comparagdo com o trimestre anterior, afetando o
Contas a Receber em moeda estrangeira, que representaram 61% do total.

Em Estoques, houve uma redugéo de R$ 62 milhdes, resultado das iniciativas de gestdo, com
destaque para os produtos em elaboracdo. E no Contas a Pagar, redugdo de dois dias,
consequéncia do menor volume de compras e valorizagao cambial.

Seguindo, a Geragdo de Caixa Operacional foi de R$ 383 milhdes, melhor resultado da
histéria da Companhia para um 3T e representando um aumento de 69% na comparagao
com o ano anterior, decorrente principalmente do maior fluxo de recebimentos, menor
desembolso com fornecedores e diversas iniciativas de gestao de capital de giro, incluindo a
reducao de estoques. Essas iniciativas internas garantiram que, mesmo com forte queda no
volume, a Companhia gerasse R$ 212 milhdes de caixa apds investimentos e pagamentos
de divida.

A eficiéncia no capital de giro, com consequente geragao de caixa e alocacao eficiente de
capital, com IVE positivo em todas as plantas, sdo metas importantes que embasam todas as
acbes de readequacao do footprint produtivo e ganhos de eficiéncia que temos compartilhado
com Vocés.

E, por fim, o Endividamento Liquido ao fim do 3T25 foi de R$ 2,3 bilhdes, estavel em relagao
ao 3T24. A alavancagem, que corresponde a 2,58x o EBITDA ajustado dos ultimos 12 meses,
foi impactada pelo menor EBITDA acumulado. A divida liquida, por sua vez, apresentou leve
reducdo em relacdo aos Uultimos trimestres. As obrigacdes em moeda estrangeira
representaram 58% da divida. Por outro lado, 50% do saldo de caixa estava denominado em
moeda estrangeira. Encerramos setembro de 2025 com uma posi¢do de caixa de R$ 1,7
bilhdo.

Agora, passo a palavra ao Ricardo, Vice-Presidente de Vendas.
Ricardo Fioramonte:

Obrigado, Rodrigo, e bom dia a todos. Bem, como o Rafael e o Rodrigo comentaram, as
incertezas relacionadas as tarifas e seus impactos na economia global tém afetado a
atividade em alguns setores importantes para nos.

Aqui é importante destacar que a queda de vendas que estamos experimentando neste ano
estd concentrada no segmento de veiculos comerciais médios e pesados, enquanto
segmentos de veiculos comerciais leves, incluindo picapes e de equipamentos fora de
estrada, apresentam bons desempenhos. Isso fica bastante claro quando analisamos os
resultados dos nossos clientes.

Nos Estados Unidos, temos uma combinagao de fatores negativos que ndo apenas provoca
grande revers&o nas expectativas para o ano, mas que continuam pressionando as vendas
de caminhdes. O setor de movimentacdo de carga rodoviaria passa por recessao, com
margens apertadas pelo baixo prego do frete, e o efeito imediato dessa situagao,
principalmente das incertezas, é a postergagdo de compras por parte dos frotistas.

Aqui, como nos sempre gostamos de destacar, a demanda ndo desaparece, uma vez que 0s
equipamentos continuam sendo utilizados, ou seja, demanda reprimida que sera atendida
mais adiante.



Ja na Europa, as sinalizacbes sao mais favoraveis. Nossos clientes reportam aumento no
ritmo de novas encomendas, o que pode sinalizar o inicio de um ciclo de recuperacgéo.

No Brasil, estamos tendo um 2S muito diferente do primeiro, pois as incertezas e o alto custo
de financiamento passaram a contagiar a confianga e a disposicao em investir, especialmente
no agronegocio, que é uma alavanca importante para a venda de caminhdes pesados.
Entretanto, os fundamentos permanecem favoraveis e uma eventual redugéo na taxa de juros
pode representar o gatilho para a retomada.

Como comentei, todos os outros mercados em que estamos presentes vém apresentando
desempenho positivo. Por exemplo, no Brasil, 0 segmento de picapes, ao qual temos grande
disposicao, cresce a taxas superiores as do mercado como um todo. Nos Estados Unidos,
nos estamos sendo beneficiados pela reintrodugdo de motores que haviam sido retirados do
mercado em 2023.

Ja no segmento de Maquinas, o mercado tem mostrado numeros positivos, puxados,
principalmente, pelo segmento de constru¢ado nao residencial e a demanda por motores
maiores utilizados em solugdes para data centers, por exemplo.

No préximo slide, quero detalhar a conjuntura do mercado de veiculos comerciais médios e
pesados na América do Norte. A producdo das montadoras tem apresentado quedas
superiores a queda das vendas, efeito causado por expectativas frustradas de vendas e
formagao de estoques em excesso. Esse cenario de corte de producao e ajustes de estoques
deve se estender até parte do ano de 2026. Porém, para a Tupy, a recuperagao deve ocorrer
antes dos dados publicos evidenciarem a retomada, uma vez que nossos produtos sido
utilizados nas etapas iniciais das cadeias produtivas.

Passando para o proximo slide. quero falar sobre os reflexos das tarifas para o nosso negécio.
Desde 1° de novembro, os nossos produtos (ou a maior parte dos nossos produtos) estéo
sujeitos a tarifas de 25% ao invés de 50%, que estava em vigéncia até entdo. Isso nos coloca
em patamar mais competitivo em relagdo a outros paises. Ja as pegas que produzimos no
México continuam isentas em decorréncia do acordo do USMCA.

As acdes de mitigacdo que nds empregamos até o momento, como a transferéncia de
estoques para os Estados Unidos, a alteragao de rotas logisticas e transferéncia de parte da
producdo para o México, nos permitirdo evitar impactos nos resultados em 2025. A reducéo
da tarifa para 25% agora nos deixa mais otimistas em relacdo a mitigarmos os impactos a
longo prazo.

E importante destacar também que a nossa presenca em trés continentes representa uma
vantagem competitiva importante. Construimos um arranjo Unico na industria que nos permite
alocar produtos em diferentes plantas. Isso representa um instrumento de mitigagéo de riscos,
mas, ao mesmo tempo, nos permite oferecer produtos que ajudam nossos clientes a
cumprirem os requerimentos de conteudo regional.

Esse diferencial tem permitido a aquisi¢gdo de novos contratos, que, conforme ja anunciamos
ao mercado, totalizam receitas anualizadas adicionais de R$ 1,4 bilhdo quando atingirem sua
maturidade. Alguns desses contratos entram em producao a partir do inicio de 2026 e sao
produtos que possuem mais alto percentual de agregagcdo de valor, como servicos de
usinagem e submontagem, e que contribuirdo para enriquecer o mix de produtos com impacto
positivo nas margens, e a tendéncia de regionalizacdo das cadeias de suprimentos deve
propiciar novas oportunidades no futuro préximo.

Agora, passo a palavra ao Toni, nosso Vice-Presidente de Compras.



Toni Bueno:

Obrigado, Ricardo. Bom dia a todos. No préximo slide, quero passar uma atualizacdo dos
projetos de eficiéncia operacional que anunciamos no 2T. Realizamos aquisi¢des no negocio
tradicional, que geraram diversos beneficios nas areas comerciais, compras e logistica, mas
também trouxeram capacidade ociosa. E importante deixar claro que a reducdo de
capacidade ndo é uma resposta a fatores conjunturais. Estamos passando por um momento
de baixa no ciclo de mercado, porém, ndo vemos mudancgas nos fundamentos dos setores
nos quais estamos inseridos. Nosso plano de sinergias ja considerava adequacdo de
capacidade produtiva e dos estoques. Esse processo teve inicio no México, em 2024, e sera
completamente implementado até dezembro de 26.

Essa reorganizacgéo resultara em uma redugao de aproximadamente 25% na capacidade em
comparacdo com o cendrio pés-aquisicdo das plantas de Aveiro e Betim. E um nimero
expressivo, que esta em dia com o nosso plano de integracao e sinergias. Os efeitos dessas
acoes comecardo a ser percebidos a partir do proximo ano, com impacto anual de R$ 100
milhdes em 2026 e R$ 180 milhdes ao ano a partir de 2027, decorrentes principalmente da
reducao de custos fixos. Ou seja, sdo ganhos que nao dependem da retomada dos volumes.

Essa nova capacidade nos permitira atender a demanda atual dos clientes, ja considerando
o0 aumento dos volumes em 2026 e o crescimento futuro, por meio da conquista de novos
contratos. E um projeto complexo, que envolve trés plantas e compreende 100 mil horas de
projeto e execugao.

Ao longo do 3T, os esforcos foram direcionados a flexibilizagdo das plantas, com o
desenvolvimento de ferramentais e processos necessarios para transferéncias dos produtos,
bem como a aprovacgao de clientes.

No préximo slide, eu vou abordar nossas outras iniciativas de eficiéncia operacional. Temos
como objetivo atingir um ROIC acima do custo de capital em cada uma das geografias em
que atuamos, mesmo em um cenario desafiador de volume. Para isso, estamos executando
um plano agressivo de eficiéncia e reducao de custos com iniciativas voltadas a automacgéo,
manutencéao, produtividade de mao de obra e qualidade. Esse plano é adicional ao que citei
anteriormente e deve impactar positivamente nossas margens em até 2 p.p. ao atingirem sua
maturidade total no final de 2026.

Em relagdo a alocagdo de capital, reduzimos estoque em R$ 62 milhdes no trimestre e
teremos ganhos adicionais de R$ 200 milhdes até dezembro deste ano, oriundos de agdes
de planejamento de produgao e agdes junto a cadeia de fornecedores.

Agora, eu passo a palavra ao Gueitiro, nosso Vice-Presidente de Novos Negocios e
Inovagao.

Gueitiro Genso:

Obrigado, Toni, e bom dia a todos. Hoje vou comentar sobre o desempenho da nossa
subsidiaria MWM. Nesse tempo, a margem EBITDA atingiu 11%, aumento de 4 p.p. em
relacdo ao ano anterior. A melhoria continua dos processos operacionais, negociacdo com
fornecedores e revisao de politicas comerciais tém contribuido para esse desempenho, que
inclusive é superior ao previsto em nosso plano de negdcios. A receita da MWM permaneceu
estavel na comparagcdo anual, impactada pelo negécio de contratos de manufatura,
relacionado diretamente ao desempenho do mercado de caminhdes do Brasil.



No proximo slide, quero abordar os negécios de Reposicdo de Pegas e Energia e
Descarbonizagéo, que representaram, em conjunto, 28% das receitas do mercado interno e
15% das receitas totais. Sdo segmentos com baixa correlagdo com o negdcio principal da
Companhia e que terao relevancia ainda maior no futuro.

No segmento de Reposi¢cdo, as vendas aumentaram 6% no trimestre e 13% nos 9M25, com
destaque para as linhas Masterparts e Opcionais, que avangcaram mais de 40% e ja
representam 20% das receitas. A ampliagcdo do portfélio e a inclusdo de novos canais de
distribuicdo contribuiram para que o 3T25 registrasse o0 melhor desempenho histérico de
vendas dessa unidade de negécios. Esse € um segmento anticiclico, que se beneficia de
cenarios de retracdo nas vendas de caminhdes e maquinas.

Estamos muito contentes em anunciar que também o més de outubro apresentou o maior
faturamento mensal da histdria. Estamos crescendo e sem abrir mao das margens altas que
caracterizam esse negécio. Concluimos também a reorganizagao do centro de distribuigdo
de pecas, elevando a produtividade em 38%, com reflexos positivos no faturamento e
rentabilidade.

Na unidade de negécios de Energia e Descarbonizacdo, as vendas de grupos geradores
(segmento em que somos lideres no Brasil), apresentou crescimento de 36%. As vendas de
motores proprios da MWM, utilizados principalmente por pequenas OEMs, também
apresentaram forte crescimento.

Nos ultimos meses, temos percebido um aumento significativo na demanda por essas
solugcbes em diversos segmentos, como agronegocio, transporte urbano, de passageiros e
coleta de lixo.

Anunciamos uma parceria comercial e tecnolégica com a Yuchai, uma das maiores
fabricantes de motores do mundo. O acordo contempla oportunidades como o
desenvolvimento de motores a biometano e etanol, e também a distribuicdo de pecas de
reposicao e a expansao de portfélio de produtos, com destaque para aplicagdes de maior
porte, como embarcacdes de trabalhos e geradores utilizados em data centers.

Iniciamos também a operagao da bioplanta localizada em Ouro Verde do Oeste, proximo a
Toledo, Parana, com capacidade de producdo atual de 1.440 m3dia de biometano e 20
toneladas de fertilizante/dia. Esse 2S esta sendo dedicado a validagao e ajuste do processo
fabril e do modelo de comercializagao.

Paralelamente, a Empresa segue com o plano de licenciamento e obras de implantagao da
Bioplantas, em Divinépolis, Minas Gerais, e em Seara, Santa Catarina, o que elevara a
capacidade combinada total para mais de 300 toneladas de fertilizantes/dia e 11.400m? de
biometano.

Agradeco a atencdo de todos e agora iniciaremos a sessao de perguntas e respostas.

Sessao de Perguntas e Respostas

Fernanda Urbano, XP: Bom dia, pessoal. Obrigada pelo espago. Sao duas perguntas aqui
do nosso lado. Primeiro, eu queria comecar explorando a dinAmica na América do Norte.
Vocés mencionaram varios fatores, como precos de fretes mais pressionados e normalizagao
de estoques pelas montadoras, e temos visto uma dindmica bastante desafiadora em toda a
cadeia automotiva de veiculos pesados.



Queria entender o que vocés estao vendo na ponta, se vocés ja veem alguma sinalizagao de
melhora para 0 4T, ou pelo menos uma estabilizagdo dessa situagao, e entender melhor como
vocés estdo vendo a dinamica por categoria. Entre caminhdes mais pesados e off-road, o que
vocés tém como cenario base de timeline de recuperacao para cada um desses segmentos?
Essa seria a primeira pergunta.

A segunda pergunta é sé um follow-up em utilizagcdo de capacidade. No ultimo conference
call, vocés mencionaram que vocés estavam rodando em torno de 65% de utilizagdo de
capacidade e que um nivel ideal de utilizagao seria na casa dos 80%. Entdo, eu queria ver se
vocés poderiam compartilhar uma atualizagdo de como esta esse patamar hoje tendo em
vista todas as iniciativas de reestruturacdo e de adequacido de volumes que vocés vém
implementando e devem continuar implementando. Obrigada.

Ricardo Fioramonte: Bom dia, Fernanda. E o Ricardo Fioramonte falando. Sobre a sua
primeira pergunta, realmente, a pouca visibilidade nesse momento em relagao a retomada de
veiculos comerciais nos Estados Unidos, o sentimento é que nés estamos, se ndo, vamos
dizer, no fundo do poco, estamos muito préoximos do fundo do poco, e a retomada é esperada
em algum momento em 2026.

Nés temos que observar — acho que & um fator importante para acompanharmos -,
obviamente, a entrada de pedidos nas proximas semanas, talvez nos proximos meses, até o
final do ano. Porque, conversando com os nossos clientes — eu estive com os nossos clientes
nos Estados Unidos recentemente —, existe a expectativa de que a Cessao 232, agora
aplicada ao setor de caminhdes e a sua cadeia, ainda que possa parecer um contrassenso
porque estabelece, entdo, a tarifa de 25% traz com ela também a maior previsibilidade,
porque, até entdo, desde abril, as constantes mudangas na politica comercial, aplicagcéo de
tarifa de forma bastante volatil, afastou o comprador, até porque esse comprador nao sabia
quanto ia pagar no caminhao.

Normalmente, os prazos de entrega sao de até seis meses para um caminhdo e, primeiro, a
montadora, por conta da aplicagao, da grande variagao dessas tarifas e o impacto nos seus
custos, nao sabia sequer como precificar esse caminhao, e isso com certeza tinha um impacto
de postergacéo e esperar para ver. De novo, sé reforgando, é possivel que a Cessao 232
traga essa maior previsibilidade e motive o comprador a voltar ao mercado.

Agora, fora de estrada, onde enxergamos bons resultados, até nos surpreende esse ano,
muito em funcio dos investimentos, dos massivos investimentos em construcdo de data
centers, que nos impacta positivamente de duas formas: Gera demanda por equipamentos
de construgdo, por maquinas de constru¢ao; mas gera demanda também por grupos
geradores, ou seja, grandes motores diesel onde nos estamos presentes com blocos de
cabecotes.

E o que nds vemos, ou ouvimos, de conversar com clientes também nos Estados Unidos, é
que grandes players do setor estdo com as suas carteiras bastante robustas, em alguns
casos, batendo o recorde de backlog, ou seja, € algo que vai continuar sustentando as nossas
vendas, 0 nosso volume, seguramente, ao longo de 2026.

Toni Bueno: Fernanda, bom dia, é Toni falando. Sobre a sua pergunta da capacidade do
movimento dos 65% para os 80%, primeiro, & importante reforgar que esse movimento parte
de um cenario estatico de volume. Entao, essa é basicamente a reducao que deve acontecer
até o final de 2026 e ela ocorre em alguns patamares de movimentos. Nos falamos aqui da
reducdo de linhas de producéo e elas ndo acontecem no mesmo momento e também nao
sao graduais, nds teremos alguns degraus ao longo do préximo ano. Sao basicamente dois
degraus ao longo do préximo ano.



Sobre o follow-up do processo, nés estamos muito empolgados com o andamento desse
projeto. Nos carecemos de muito apoio dos nossos clientes para poder fazer isso acontecer
e obtivemos boas respostas e estamos evoluidos no cronograma. Nos estamos a frente do
cronograma, muito préximo ao planejado, um pouquinho a frente na implementagdo. Entéo,
nos ja temos a aprovagdo dos nossos clientes mais criticos para fazer esse processo
acontecer e agora isso acontece de uma maneira estruturada, passando por testes de
motores, validagdo de produtos e assim por diante.

Um outro ponto é que nés temos um desafio interno para antecipar ao maximo esse
movimento. E importante reforgar que nés temos muita presséo por diluigdo de custo fixo,
como vocés bem viram no resultado, entdo nosso objetivo & antecipar ao maximo a
implementacado desses patamares de reducdo. Entao, considerando os volumes que nds
temos, ndés devemos chegar ao final do ano ja em 80% de ocupagéo.

Fernanda Urbano: Super, claro. Obrigada, pessoal. Bom dia.

Kiefer Kennedy, Citi: Tudo bem, pessoal? Bom dia. Obrigado por tomarem minha pergunta,
parabéns pelo resultado. Sdo duas aqui. A primeira é um follow-up nessa questao anterior da
Fernanda relativa as plantas. Vocés comentam ali que, naturalmente, acho que parte dessa
reducédo ja vinha com a aquisigao do perimetro da Teksid. Imagino que alguma coisa adicional
tenha vindo por conta dessa deterioracdo que estamos vendo no mercado.

Eu queria entender um pouco, com relacido a esses 25% que a Companhia tem comentado,
quanto que ja era esperado, quanto que veio adicional?

E, num segundo ponto aqui, quando a Companhia fala em 25, me parece um numero, a
principio, elevado. Eu sei que diversos estudos internos foram feitos para chegar a esse
numero, mas eu queria entender um pouco da leitura com relagdo ao que é uma indicagao
de, eventualmente, os volumes voltando, o quao facil ou dificil seria religar (vou colocar dessa
forma) esse ajuste de capacidade, ou se isso, na verdade, néo faz parte do plano da
Companhia, se essa reducao é estrutural independentemente do tamanho da volta desse
mercado? Essa € a primeira pergunta.

A segunda é com relagdo a MWM. Estamos vendo excelentes resultados ai, a margem de
11% realmente atestando o trabalho que tem sido feito na Companhia estando na mao da
Tupy. Eu queria entender o que vocés imaginam aqui de rentabilidade estrutural para o
negocio, em especial considerando aqui o fato de que vocés estdo ampliando o portfélio de
produtos para novos mercados.

Vocés comentam sobre maquinas de maior porte ali focadas em data center. Quais seriam
exatamente esses produtos aqui? Qual é o roadmap para a execugao dessa expansao na
area de atuagao? Explorar um pouco mais aqui as possibilidades para a MWM. Obrigado.

Toni Bueno: Kiefer, bom dia, € o Toni falando. Obrigado pela pergunta. Comegando um
pouco do fim, é importante lembrar que compramos muita ociosidade nesses movimentos de
aquisicao, e o nosso plano, sim, ja previa a redugédo pautada basicamente no footprint dos
nossos clientes e também no custo caixa das linhas e eficiéncia, obviamente.

Entado, o nosso plano, Kiefer, esta sustentado na redugao de linhas de maior custo caixa e
capabilidade que nao suportam produtos mais tecnolédgicos. Entdo, esse € o principio do
desligamento ou da adequacéo da capacidade das plantas.

Como eu mencionei no ultimo call de maneira rapida, nés saimos de algo em torno de 10
linhas produtivas para algo em torno de entre 7 e 8 linhas, e essa reducao ja contempla os



contratos futuros, ent&o ja suportam, seja em tecnologia ou em volume, os produtos futuros
e também as novas concorréncias que nds estamos participando. Entao, isso ndo € uma
restricdo, pelo contrario, nosso plano é de retirada de gargalos tanto para crescimento
produtivo quanto para reducao dos volumes em caso de oscilacdo do mercado. Como o
mercado acaba oscilando, nossa ferramenta é reagir rapido a qualquer variacao.

Falando um pouco sobre o México, esse plano ja era previsto la atras e o México se torna
mais importante ainda a partir dessa conjuntura econdmica. Entdo, nés reforcamos a
execucao do México em diversos pontos e isso nos fez adequar esse projeto ao longo da
execugao. Entdo, nés alinhamos as novas condicbes que nds tinhamos de mercado e,
obviamente, agora estamos na execugado de maneira muito disciplinada para antecipar ao
maximo essa implementacao.

Gueitiro Genso: Kiefer, € o Gueitiro. Obrigado. Eu vou cobrir aqui a segunda pergunta sua
sobre a MWM. Vou comecgar aqui resgatando um pouco aqui da légica da aquisicdo da MWM
na estratégia da Tupy. A MWM tem trés unidades de negdcio: A primeira delas que eu quero
comentar aqui é de contrato de manufatura, € o maior encaixe a estratégia da Tupy, que é a
unidade de servigos, e ela atende os mesmos clientes, as mesmas OEMs que a Tupy ao
longo do tempo entrega seus produtos. Mas essa unidade também €& afetada pelo mercado,
pela sazonalidade que acontece quando o mercado esta puxando menos produtos.

Por outro lado, tem duas unidades de negdcios, que eu até comentei hoje no call, mas s6
reforcando: A primeira delas é a unidade anticiclica, que é o aftermarket. Entao, aqui tem uma
estratégia muito bem definida, més a més nés vem conseguindo ter volumes superiores,
batendo recorde de vendas, e a estratégia esta entre aproveitar o que ja vinha sendo feito de
pecas para os motores MWM, mas a linha Masterparts nossa foi criada exatamente para
atender o portfolio de outros motores, e no Brasil, somente um terco dos motores sdo MWM.
Entao, tem dois tercos de motores ai que ndo sdo MWM e que nds estamos aproveitando a
expertise, a sinergia, a forga da rede de distribuicdo e a marca MWM para crescer. Entéo,
essa linha Masterparts vem crescendo a uma velocidade muito superior ao que vinha
acontecendo com os motores MWM.

E a terceira unidade de negdcios é a energia de descarbonizagéo, que é uma unidade ja mais
nova, tem varios negdécios ali debaixo dela, uns mais maduros, como geradores, outros em
desenvolvimento, como motores maritimos e servigcos. Vem crescendo também uma
velocidade importante. E, para fechar aqui, complementando e fechando a tua questao, essa
parceria recente que fizemos com a Yuchai vai nos habilitar a entrada em segmentos que nds
nao estavamos com motorizacdo que permitisse entrar, por exemplo, data center, por
exemplo, outros setores em que tinhamos limitagdo em relagdo a capacidade do motor.
Entdo, estamos bem otimistas.

E, fechando aqui, eu acho que a MWM €& uma grande proxy do que € essa composi¢cao da
Companhia entre um pedago que esta ligado ao B2B das OEMs e as outras duas unidades
que estdao no B2C. E é o que estamos querendo fazer no todo da Companhia, a medida que
0s negdcios vao crescendo aqui, vamos construindo esse colchdao que nos permite passar
por periodos sazonais em alguns segmentos.

Kiefer Kennedy: Obrigado e bom final de semana, pessoal.

Gabriel Rezende, Itau BBA: Oi, pessoal. Bom dia. Obrigado pelo espa¢o aqui. Sdo duas
perguntas do lado do Itau. A primeira delas, em linha com o comentario de vocés, o que vimos
ontem nos numeros sobre capital de giro, queria entender se tem eventualmente algum salto
adicional para notarmos em geracgao positiva de capital de giro agora no 4T do ano.
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Entendo que houve ai uma otimizagao de estoques inacabados, pelo que vocés comentaram,
entdo, enfim, entender se poderiamos esperar aqui mais uma surpresa positiva no 4T nesse
sentido.

E ai vocés também comentaram bastante sobre a questdo de melhora de alocacao de linhas
de producgao, otimizacido das plantas. Eu queria s6 tentar encaixar aqui o entendimento de
como que isso conversa com a dindmica de tarifas Brasil-Estados Unidos. Enfim, como que
a Companhia tem enxergado uma potencial diminuigcdo de exposicao dela a questao tarifaria
Brasil-Estados Unidos e se faria sentido esperarmos um impacto de volume, rentabilidade
maior por conta da questao tarifaria agora no 4T do que foi no 3T. Obrigado.

Rodrigo Périco: Gabriel, bom dia. Rodrigo falando, obrigado pela pergunta. Sim, todo esse
processo que nos temos comentado aqui, quando enxergamos uma queda de volume de
vendas, naturalmente, nés temos uma dificuldade maior de diluir custos na producéo e nés
temos um estoque para isso, entado acabamos, na verdade, fazendo esse trade-off.

Naturalmente, nds vamos ter efeitos em nossa liquidez que afetam o resultado. Entdo, como
métrica de capital de giro, sim, podemos esperar ai até R$ 200 milhées adicionais na linha de
estoque.

Toni Bueno: Gabriel, Toni falando. Sobre as tarifas basicamente, a conexao entre tarifas e o
nosso footprint fabril, temos alguns pontos muito importantes aqui nesse gancho. O primeiro,
€ um conceito basico desse footprint a flexibilidade de planta. Quando citamos essa
flexibilidade, nés estamos falando de disponibilizar o sourcing, a origem desses produtos, em
duas ou mais plantas para os nossos clientes. Isso nos permite reagir a eventuais dinamicas
diferentes daquela que esperamos, seja ela em tarifas, seja em necessidade dos nossos
clientes, e isso traz uma resiliéncia muito maior para a nossa cadeia de suprimentos em
favorecimento aos nossos clientes.

Entao, ele ndo é s6 uma dinamica conectada a tarifas, tarifas podem se beneficiar desse
footprint, mas, de maneira geral, € maior do que isso, é trazer uma maneira mais flexivel de
operagao para 0s nossos clientes.

Outro ponto complementando o tema de estoques, a reducao dos estoques, desde o trimestre
passado, nés comecamos a ter um nivel de produgao inferior ao volume de vendas. Para que
a adequacéo desses estoques transcorra de uma maneira suave, sem impactar, obviamente,
0 nosso cliente, é trazendo ainda mais disponibilidade aos clientes. Nesse trimestre, agora
no 4T, nds temos programacao de férias para diversas fabricas, que € isso, basicamente, que
sustentam essa redugao expressiva nos estoques.

Gabriel Rezende: E s6 um follow-up nesse ponto — obrigado pelas respostas —, mas essa
questao tarifaria deveria, em alguma medida, onerar um pouco mais a rentabilidade agora no
4T versus o 3T, ou deveria ali ser um impacto em linha com o que ja temos observado?

Ricardo Fioramonte: Gabriel, eu, Ricardo Fioramonte. Ndo devemos esperar nenhum
impacto diferente do impacto ja apontado nos resultados do 3T. Alias, é importante destacar
que o impacto é inexistente, ndés conseguimos, através das medidas de mitigagcédo, sejam
mover estoque para os Estados Unidos antes da vigéncia das tarifas, mover parte da
producdo para o México, que ja aconteceu, ou mesmo alteragdo de rotas logisticas, e
finalmente acordos com clientes, nds estamos com essa situagao equacionada.

Agora, é importante destacarmos que tarifa, nesse momento, ndo é so risco, € oportunidade
também porque isso da mais energia, ainda mais forga para 0 movimento de regionalizagao
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das cadeias e 0 nosso posicionamento geografico, sem duvida, nos posiciona para tirar
proveito desse movimento.

Gabriel Rezende: Otimo, bem claro. Obrigado, pessoal.

Andressa Varotto, UBS: Bom dia a todos, obrigada por pegar a minha pergunta. Dois pontos
aqui do nosso lado também. Primeiro, queria que vocés falassem um pouco sobre 0s novos
contratos que vocés tém no backlog, que acho que, ao longo dos ultimos anos, a Companhia
vem anunciando alguns novos contratos que comegariam a operar no 2S desse ano e no
préximo ano. Entao, s6 queria fazer um recap disso.

E também, se vocés pudessem explorar um pouco mais a parceria com a Yuchai, do que
vocés estdo esperando ai dessa parceria e se vocés tém algum numero de receita
incremental para passar em relagao a isso.

E um outro ponto, em relacédo a margens, nés vemos a Companhia operando com margens
abaixo do histdrico, e se vocés tém alguma projecdo do que poderia ser a margem da
Companhia ap6s a estruturacao considerando um cenario de volume mais estavel e também
considerando um cenario de retomada de volumes. Obrigada.

Ricardo Fioramonte: Ola, Andressa, bom dia. E o Ricardo Fioramonte novamente. Sobre os
novos contratos, vou comegar respondendo a sua pergunta destacando que 80% desses
novos contratos sao relacionados a novas geragdes de motores que estdo sendo trazidas ao
mercado pelos nossos clientes para atender as legislacbes de emissdes. E, combinado a
isso, essas novas geracgoes estdo sendo localizadas na América do Norte em funcao do
USMCA. E, novamente, 0 nosso posicionamento nos colocou em posi¢ao de vantagem para
ganhar esses negocios.

Como eu disse, sao motores, sdo geragdes novas que vém ao mercado em fungédo da
legislagao de emissbes e comegam a entrar a partir desse ano. Agora, ficou pouco visivel nos
nossos resultados esse ano por conta da situagao conjuntural do mercado, e vamos comegar
a ver maior impacto a partir do ano que vem.

Gueitiro Genso: Andressa, é o Gueitiro. Vou cobrir aqui a sua questao sobre a Yuchai. Sim,
em 2026, nds vamos comecar a ver esse fruto dessa parceria, de fato, no faturamento e no
EBITDA da unidade de energia e descarbonizagcao. Nao s6 da energia e descarbonizagéo,
como também essa parceria tem efeito no nosso negdécio de aftermarket.

Vou comentar aqui como aftermarket. Na verdade, a fabricante de motores Yuchai ja esta no
Brasil com seus motores aplicados nos clientes dela, da Yuchai la na China, que estao vindo
para o Brasil oferecer produtos. E a nossa rede de pegas de distribuigdo pelo Brasil vai ser o
ponto dessa parceria para essas pegas de reposi¢cao. Entao, tem um ganho ai ja.

Segundo é que, como a Yuchai tem um amplo portfélio de produtos de motores, vai permitir
com que escalemos setores que nos ja estdvamos trabalhando e evoluamos em outras
maquinas. Vamos dar um exemplo. Nés estamos desenvolvendo o motor a etanol para um
segmento de tratores para o setor sucroalcooleiro e para os setores que produzem o etanol,
porque esse motor, além de ter pegada menor de carbono, ele é economicamente viavel para
esse setor. Com esse portfolio de produtos, vamos conseguir ampliar, inclusive, nesse
segmento de etanol, para outras maquinas desse setor.

Idem para um movimento que esta muito forte no Brasil, o Brasil tem a fortaleza dos
biocombustiveis, e vou citar aqui o biometano. No6s vemos frota de 6nibus, caminhao de lixo
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sendo complementado o portfélio como biometano. Entdo, nés estamos conseguindo, e
vamos enxergar isso em 26 ja faturamento dessa parceria.

Rodrigo Fioramonte: Oi, Andressa, bom dia. Rodrigo falando, obrigado pela pergunta. Bom,
sim, nds temos visto e presenciado margens menores. Necessariamente, todos sabem, o
nosso negocio é bastante afetado aqui pelo volume de vendas, cdmbio, mas n&o somente.
Essa questdo de diluicdo de custos, dado uma estrutura, além daquela necessaria, ela
também afeta o EBITDA, bate o EBITDA de uma maneira bastante significativa, e € muito
disso que o Toni comentou, acho que todos os esforgos estdo centrados nessa reducao de
estrutura, que, no final do dia, vai nos ajudar muito na dilui¢do de custos.

E ndo somente isso, temos outros projetos também, principalmente quando falamos de
revisdo de modelos, processos, estruturas em areas-chaves como manufatura, qualidade,
engenharia, a questao comercial também, novos contratos, condi¢des mais favoraveis. Enfim,
acho que é uma série de agdes que estdo em curso, depende muito mais da Companhia do
que do mercado.

Enfim, como eu comentei, tem varidveis que nés ndo controlamos, mas nés vamos enxergar,
sim, um ramp-up dessa margem bastante sustentavel ao longo de 2026.

Andressa Varotto: Perfeito, obrigada. Se vocés me permitirem um follow-up. Vocés
mencionaram a questdo do USMCA e ano que vem estdo previstas negociacbes da
renovagao desse acordo. Queria saber se tem algum update ou alguma expectativa em
relagdo a isso e se também esta sendo monitorado como um dos friggers para o mercado de
caminhdes e veiculos pesados. Obrigada.

Ricardo Fioramonte: Andressa, ndo ha nada nesse momento que nos permita fazer
qualquer comentario concreto, além do que, acho que, nossa propria expectativa de que nao
deveria haver muita alteragdo em relacao a estrutura do acordo no que diz respeito a industria
automobilistica em funcao do que se construiu desde que o NAFTA foi implantado, ha quase
30 anos.

Toni Bueno: E o interessante é que o USMCA foi criado na primeira administracdo Trump.
Entdo, acho que ha um sentido de uniformidade com a visdo de geopolitica da atual
administracao.

Andressa Varotto: Perfeito, obrigada.

Gabriel Frazao, Bank of America: Bom dia pessoal, obrigado pela oportunidade aqui no call.
Seria um follow-up sobre perspectiva de geragdo de caixa e alavancagem. Se vocés
pudessem compartilhar conosco algumas iniciativas adicionais que vocés podem vir a
implementar caso os mercados continuem fracos por mais tempo para evitar que a
alavancagem da empresa chegue mais perto do covenant.

E também um outro ponto, se vocés pudessem dar uma cor de quando vocés esperam que
a alavancagem atinja o pico e por volta de qual seria esse nivel?

Rodrigo Périco: Vamos |a, Gabriel. Bom dia, € Rodrigo falando. Eu acho que vale a pena
comentar o seguinte, quando falamos de alavancagem, a divida da Companhia é de extrema
qualidade, nds temos custos competitivos, torres de vencimento longas. Acho que vocés tém
presenciado ai um pick-up nesse indice, mas, de fato, ndo é algo que compromete a liquidez
da Companhia.
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Nos temos a frente ai trimestres sazonais, 0 4T e 0 1T sempre sao trimestres de resultado
menor, historicamente, dada a industria. A Companhia manteve a alavancagem controlada
utilizando agbes operacionais e financeiras. Nos temos otimizado o capital de giro, ajustamos
a operacao, reduzimos turnos, demos férias coletivas, estamos realizando manutencao
preventiva também para evitar essas paradas nao previstas.

E importante, de novo, frisar, nés somos afetados aqui por volume de vendas, cambio e
principalmente por diluicdo de custos. Esses dois sao fatores que estdo fora do nosso
controle, como eu comentei, e ndés entramos como? Com essas agdes. Como foi comentado,
uma reduc¢ao, principalmente uma otimizacao do capital de giro, monetizar esse estoque que
foi criado ao longo desse processo de reducdo de capacidade, entdo isso ja traz um
incremento bastante interessante para a empresa também. Esses processos de melhoria,
todo esse turnaround que falamos de processo de melhoria de estrutura, tudo isso também é
um ganho na veia da Companhia, ou seja, economizamos bastante caixa.

Entao, sdo essas acdes que nds estamos tocando aqui. Novamente, ndo € uma questao de
liquidez e, sim, o que acontece? Nos estamos sofrendo nos trimestres EBITDAs cada vez
menores e isso forma uma métrica que é o denominador que séo os EBITDAs dos ultimos 12
meses. Nés vamos continuar, sim, com mais agbes de capital de giro, reduzir mais estoques
ainda ao longo de 2026.

Gabriel Frazao: Certo, muito obrigado. Ficou super claro.
Nicolas Fabiancic, Jefferies: Boa tarde, obrigado pelo call. Estamos ouvindo ai?
Rodrigo Périco: Sim, te ouvimos, Nicolas.

Nicolas Fabiancic: Perfeito, muito obrigado. E desculpe a pergunta, que acho que ja alguns
aspectos foram cobertos. Para nds aqui, foi bom ver que em um contexto desafiador Tupy
ainda gerou caixa, produzindo ai a divida bruta com boa liquidez. Mas queria fazer um follow-
up sobre liability management, seu patamar de alavancagem.

Como estao vendo ai uma visdo do bond 2031 em délar, que esta treidando com bastante
stress, debaixo de US$ 80, mais de 10% yield em dolar? Se poderiam fazer alguns
comentarios sobre esses aspectos de liability management, patamar de leverage, e se estao
considerando algumas operagdes de recompra, tender, buyback, etc.

E também relacionado, s6 queria esclarecer, quanto a covenants, o que tem ai de
maintenance covenant? Alguma necessidade de pedir um waiver? Com que bancos ou que
instrumento precisa fazer um waiver fosse necessario? E se ja essas conversas estao
avancgadas ou o0 que podemos esperar ai? Muito obrigado.

Rodrigo Périco: Nicolas, bom dia. Rodrigo falando. E um pouquinho da resposta que eu dei
anteriormente ao Gabriel aqui. N6s temos ai mantido a alavancagem em niveis controlados,
conforme nés reportamos agora no 3T. Diversas agbes a frente, principalmente ligadas a
capital de giro, a redugcdo de estoque e outras acbdes também estratégicas aqui,
principalmente ligada a redugéo de capacidade. Isso faz com que tenhamos, mais a frente,
melhora no EBITDA.

Com relagao a nossa divida, ela esta extremamente bem negociada, € um custo bem atrativo,
nos temos acompanhado de perto, sim, o que tem acontecido no mercado offshore. O nosso
papel estava com uma liquidez muito baixa, alguns private bankers acabaram saindo da
posicao, mas isso nao reflete muito a situacao de crédito da Companhia, t&4? Obrigado.
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Nicolas Fabiancic: Obrigado. E ai a respeito de covenants e waivers?

Rodrigo Périco: Nao, por ora, a Companhia mantém dialogo sempre com os investidores,
tanto do lado das agdes, divida, temos mostrado esse cenario de incerteza, impacto e volume.
Tudo isso, de fato, pressiona, sim, a nossa alavancagem e nés estamos acompanhando. O
importante é que a divida liquida da Companhia permanece estavel.

Nicolas Fabiancic: Obrigado.

Operador: Obrigado. A sessdo de perguntas e respostas esta encerrada. Gostaria agora de
passar a palavra ao Sr. Rafael para que faga as consideracdes finais da Companhia. Por
favor, Sr. Rafael, pode prosseguir.

Rafael Lucchesi: Agradeco a participacado e pelas perguntas. Como falamos ao longo da
teleconferéncia, os segmentos de veiculos comerciais tém sido afetados por fatores
conjunturais, porém, os fundamentos dessa industria continuam solidos. Esta se formando
uma demanda reprimida que entendemos que sera retomada ao longo de 2026.

O mercado de construgdo nao residencial continua aquecido. Estamos vendo melhora de
indicadores nos segmentos de comerciais leves e na Europa. Temos muito valor para
capturar com iniciativas internas. Sdo movimentos de flexibilizagao e eficiéncia operacional
que contribuirdo com ganhos expressivos ja em 2026 e que ocorrerdo de forma independente
da retomada de volumes.

Eu estou confiante de que as ag¢des que estamos tomando hoje fortalecerdo a Companhia
qgue estamos construindo. E, para isso, contamos com o comprometimento e a dedicagéo de
todo o nosso time. Muito obrigado e até a préxima teleconferéncia!

Operador: A conferéncia da Tupy esta encerrada. Agradecemos a participagao de todos e
tenham um excelente dia.

“Este documento é uma transcricdo produzida pela MZ. A MZ faz o possivel para garantir a qualidade (atual,
precisa e completa) da transcrigdo. Entretanto, a MZ néo se responsabiliza por eventuais falhas, ja que o texto
depende da qualidade do audio e da clareza discursiva dos palestrantes. Portanto, a MZ nado se responsabiliza
por eventuais danos ou prejuizos que possam surgir com 0O UsO, acesso, seguran¢a, manutencgdo, distribuicdo
e/ou transmisséo desta transcrigdo. Este documento é uma transcrigao simples e nao reflete nenhuma opinido de
investimento da MZ. Todo o conteldo deste documento é de responsabilidade total e exclusiva da Empresa que
realizou o evento transcrito pela MZ. Por favor, consulte o website de relagdes com investidor (e/ou institucional)
da respectiva Companhia para mais condi¢gdes e termos importantes e especificos relacionados ao uso desta
transcrigao”
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