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Gil:

Boa tarde a todos, e obrigado por aguardarem. Senhoras e senhores, sejam bem-vindos a
teleconferéncia de apresentacéo dos resultados da Rodobens S.A. referente ao 3T21. Meu nome
é Gil, sou o Gerente da Area de Relagdes com Investidores da Rodobens. Estdo presentes
conosco Libano Barroso, nosso CEO, e Bruno Costa, Diretor de Relacdes com Investidores.

Informamos que o0s participantes estardo apenas ouvindo a teleconferéncia durante a
apresentacdo. Em seguida, iniciaremos a sessao de perguntas e respostas. Na sesséo de Q&A,
pedimos que as perguntas sejam enviadas aqui pela plataforma do webcast, e aos jornalistas
presentes na sala do Teams, por gentileza, sinalizar antes de realizar a pergunta.

Informamos que a video conferéncia esta sendo gravada, e a apresentacdo acompanhada dos
slides ja foi disponibilizada em nosso site de RI.

Antes de prosseguir, gostaria de esclarecer que eventuais declaragfes que possam ser feitas
durante esta videoconferéncia relativas as perspectivas dos negécios da Companhia devem ser
tratadas com previsdes. Investidores e analistas devem compreender que condi¢cbes gerais,
condi¢cBes de setor e outros fatores operacionais podem afetar os resultados futuros da Rodobens
e podem conduzir a resultados que afetem materialmente aqueles expressos em tais condicdes
futuras.

Gostaria agora de passar a palavra ao Bruno Costa, Diretor de Rela¢cdes com Investidores, que
iniciara a apresentacao.

Bruno Costa:

Obrigado, Gil. Boa tarde a todos. E um prazer estar aqui com voc&s mais uma vez para a
divulgacéo dos nossos resultados do 3T21.

Temos aqui um material que foi disponibilizado para vocés, como ja citado pelo Gil, esta
disponivel para quem estiver acessando através da nossa ferramenta de conferéncia, e nés
vamos passar por esse material e vamos indicando aqui quais seréo os quadros que discutiremos.

Rapidamente, pela agenda, temos aqui trés partes dentro deste material. Temos a expectativa de
passar com vocés principalmente sobre a atualizagdo com relagdo aos itens 1 e 2, atualizagéo
sobre nosso modelo de neg6cios no item 1, que sera apresentado pelo nosso CEO, o Libano, e
depois entramos nos principais destaques do periodo com relacdo aos nossos resultados, tanto
do 3T quanto dos 9M21 acumulados. A parte 3 entra em um pouco mais de detalhe a respeito dos
nossos resultados, estara disponivel e, em beneficio do tempo, vamos falar dos itens 1 e 2
deixando espaco para perguntas que eventualmente podem abordar esse item 3.

Agora eu passo a palavra para o Libano para comecgar a nossa apresentacdo. Boa tarde, Libano.
Libano Barroso:

Boa tarde, Bruno, Gil. Boa tarde a todos. Vamos dar inicio a nossa divulgacdo dos numeros do
3T21, relembrando o nosso modelo de negdcio, que é uma integracdo em um solido ecossistema
e com fortes canais de distribui¢ao.

Vou dar um destaque a todos eles, mas nés somos uma plataforma de servigcos financeiros no
ecossistema do varejo automotivo. Em servicos financeiros, nés temos uma abrangéncia também
no varejo automotivo nacional, uma grande distribuicdo, e também relacionamentos de longo
prazo, seja com 0S NOSSOS parceiros, que nds representamos, seja com 0S NOSSOS parceiros que
distribuem os nossos produtos com alta rentabilidade.
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Nossa plataforma, semelhante a outras plataformas que se alavancam em outros ecossistemas,
No NOSSO caso 0 varejo automotivo, em gue temos historicamente um portfélio de marcas valiosas,
também uma exposicao diferenciada do Brasil no setor agro, uma regido que vem crescendo
fortemente, que foi pouco impactada nos ultimos momentos.

TransagcBes com recorréncia e relacionamento, e um alto volume de negdcios gerados. Entéo,
para dar uma comparacao para vocés, semelhante a outras plataformas, nds temos crescimento.
Mas nosso crescimento tem um diferencial, que ele vem com lucro, e lucro que tem uma forte
conversao em caixa. Eu vejo que essa é uma caracteristica bem peculiar do nosso ecossistema.

Dando aqui alguns numeros, o Bruno vai entrar mas os numeros do 3T, mas nos Ultimos 12
meses, geramos R$13,3 bilhdes de negdcios, com uma receita de R$4,8 bilhdes, uma margem de
contribuicdo de R$1,1 bilhdo. Carteira, nossos produtos sdo produtos que geram a recorréncia e
geram também carteiras futuras, como vamos demonstrar, principalmente falando no mundo
financeiro, consoércio e banco, R$15 bilh6es de carteiras sob gestdo, e essa carteira traz um alto
grau de previsibilidade das receitas futuras, que s&o inclusive destaque, uma nota auditada em
nosso balancgo.

Lucro liquido nos dltimos 12 meses de R$461 milhdes, e com retornos ajustados tanto por ROI
guando ROIC, na faixa dos 24%, 23%.

Trazendo ja os produtos que compde o varejo automotivo, e também o financeiro, temos aqui
consorcio. Somos numero 1, numero 2 maior operador independente de consércio. Independente
dos grandes bancos, porque esse € um negécio onde os maiores bancos tém o maior market
share. Dentre os independentes, nés temos um destaque historicamente, temos uma forga de
geragdo de negocios tanto em iméveis quanto caminhdes, automoveis motocicletas e servigos,
com creéditos crescentes.

Vocés veem ai que, em 2020, fizemos R$4 bilh6es de producéo, e nesses 9M21, ja atingimos
praticamente o nimero de todo o ano passado, entdo com forte crescimento.

O nosso banco, a segunda vertical financeira, empréstimos, financiamento arrendamento e
locacdo. Nosso banco era, ha cerca de trés anos, praticamente um banco que operava nas
nossas revendas. Eu vou dar mais destaque disso algum momento, mas era basicamente
financiamento dos nossos balcbes. E isso mudou através de um cuidadoso planejamento
estratégico que fizemos em 2019.

Nés planejamos o futuro, e esse futuro, o crescimento é baseado em trés horizontes: um,
eficiéncia onde estamos; dois, crescer nas adjacéncias, tanto geograficas quanto de negdécios; e
trés, transformar para crescer. Vocés verdo que estamos seguindo com muita diligéncia esse
planejamento, e fortemente ja engajados no terceiro estagio da transformacao para crescimento.

Entdo, no banco, que antes era um balcao exclusivo, hoje ja temos produtos tanto de
financiamento, como CDC Finame, agora ja comeg¢amos a inovar com crédito com garantia de

imovel, o floor plan, que é o financiamento do capital de giro de vendas de automéveis e
caminhdes, crédito consignado privado, leasing operacional e locacao.

A nossa locadora é B2B, como uma solucédo de negécio. NGs vamos ao cliente frotista, ele quer
trocar. Se ele quer possuir a frota, temos as solugbes de CDC, Finame ou o préprio leasing
financeiro. Se ele quer usar, temos o leasing operacional e a locacdo, e desenhamos a solucdo
gue melhor cabe na sua estrutura fiscal.
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Também crescimento forte, 2020 com uma produgcdo de R$730 milhdes, e aqui ja& atingindo
valores bem superiores, praticamente o dobro nos 9M21, crescendo forte nas adjacéncias,
conforme nds vamos dar mais exemplo.

Uma corretora de seguros que opera fortemente também muito integrada nos nossos produtos
financeiros, que agora também comeca a modificar, comeca a expandir as adjacéncias e criar
novos produtos.

Isso também no consércio. Eu ndo citei, mas o Bruno vai dar mais exemplos, materializacdo de
crescimento tanto de produtos diferenciados quanto de parcerias estratégicas.

Na corretora de seguros, retomando, temos 0s seguros automotivos, seguros de transporte e
gerenciamento de frota e imoveis, e agora comegamos ja com novos produtos, como o seguro de
vida, o Digimed, que é um plano de saude principalmente para o caminhoneiro. E um plano de
saude com telemedicina onde o caminhoneiro, por exemplo, por R$34,90, consegue fazer
consultas a distancia pelo smartphone para ele e para trés dependentes. Crescendo fortemente,
da mesma forma, basicamente 9M21 j& muito proximo da producdo do ano passado, 290 contra
340 do ano anterior.

E o varejo automotivo, que é o nosso balcdo histérico, € a nossa histéria, como comecamos. NOs
comecamos h& 72 anos como uma concessionaria de caminh8es Mercedes-Benz em Sao José do
Rio Preto, e de |4 crescendo na regido do agronegdécio, crescendo tanto as nossas
concessionarias, quanto também fazendo parcerias estratégicas.

Hoje, entre veiculos leves e pesados, temos 46 concessionarias. Somos o maior dealer de
caminhdes Mercedes-Benz no Brasil, sendo que o segundo tem provavelmente 1/3 do nosso
tamanho. Somos uma dos maiores redes de distribuicdo de automoéveis Toyota no Brasil,
oscilamos entre nimero 1 e nimero 2, e tivemos mais de 25.000 veiculos vendidos nesses 9M.

Entdo, essa integracdo entre essa plataforma de servicos financeiros no sistema do varejo
automotivo, tem também caracteristicas muito importantes da nossa rede de distribuicao, que eu
demonstro para vocés na sequéncia.

Vocés verdo aqui, do lado esquerdo, o mapa do Brasil, comecando a direita e depois circulando
no sentido horéario, atendemos mais de 4.200 cidades no Brasil, temos clientes em mais de 4.200
cidades, e isso n0s fazemos através de uma for¢ca de distribuicdo muito diferenciada. De uma
base total de 1,3 milhdo de clientes que temos, hoje sdo 242.000 clientes ativos. E esses clientes
sdo atendidos por uma rede de distribuicdo composta por 4.000 agentes comissionados sendo
3.900 terceiros, uma rede de distribuicdo, 0os nossos parceiros, com 0s quais temos muito cuidado
e muita dedicacdo sdo parceiros que operam coOnNOsSCO NO sucesso, e nés buscamos fideliza-los
através de uma maior oferta de produtos, e quando vendem sao muito bem comissionados. E
temos também 500 comissionados de forca de venda prépria em todo o Brasil, com mais de dez
parcerias de distribuicéo.

Crescimento também do consércio online, clientes através do aplicativo, e mudando o que era
antes. Lembrem-se que eu falei que temos 46 concessionarias. Agora, essas 46 estdo dentro de
332 concessionarias proprias e de parceiros. Esses parceiros, que nés temos desde escritorios e
também agentes comissionados, temos também as concessionarias que fazem parte, onde temos
a nossa presenca nos produtos financeiros junto a eles.

Do lado direito, vocés verdo a nossa abertura do volume de negdcios por canal de distribuicdo, e
eu comeco aqui pelo consorcio. Vocés veem que o consorcio, hoje, nés ja temos que 76% dele
sdo distribuidos através dos nossos agentes comissionados, parceiros e digital. Essa € a historia,
€ a evolugdo natural. Vocés verdo como o banco rapidamente, em trés anos, j& modificou.
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O consoércio € um exemplo disso. Nos temos 12% nas nossas concessiondrias e 12% em
concessionarias parceiras, 76% dessa rede distribuida parceira de sucesso. Muito semelhante ao
gue nds temos no prémio liquido de seguros, onde 80% ja sdo gerados através dessa rede de
parceiros comissionados.

E o banco, lembrando que ha trés anos ele operava basicamente nos nossos balcdes, ou seja trés
anos atras era 100% nas concessionarias proprias, ja estd com 60%, ou seja um crescimento
muito forte através das concessionarias parceiras e também dos nossos agentes comissionados.

Nossas préprias revendas, que é o Ultimo canal, vocés veem que ja temos 95% de vendas nos
nossos balcdes de veiculos, pecas, pneus, servicos de oficina, e 5% ja através dos canais digitais.
A tendéncia é de buscar cada vez mais um equilibrio, aproximar na direcdo do consoércio e da
corretora, e 0 banco estd fazendo esse movimento de aumentar nossa distribuicdo no que € mais
escalavel; ou seja, a rede de parceiros.

E nesses parceiros, nds estamos através do escritorio digital, de uma plataforma totalmente
integrada. Antes, nOs tinhamos parceiros que eram vocacionados para consoércios, outros
seguros. Agora, eles estdo se transformando em multiprodutos, multinegécios. Entdo, o mesmo
parceiro vende consadrcio, seguro, ele indica o empréstimo, por exemplo, um crédito com garantia
de imovel, o home equity, e também j& indica para compra de automéveis e caminhfes nas
nossas revendas.

E aqui, uma ultima consideracdo nessa pagina, 31% da geracdo desse volume de negocios, que
foi de R$13 bilhdes nos dltimos 12 meses, vocés veem que sdo gerados na regido agro, uma
regido que tem um fortissimo crescimento no Brasil e tem sido pouquissimo afetada pelas
variagdes de cenario.

Aqui, lembrem-se que eu falei sobre o nosso planejamento estratégico. Nés fizemos um
cuidadoso planejamento estratégico em 2019, e esse planejamento estratégico é baseado,
relembrando, em trés horizontes: um, crescer em eficiéncia onde estamos; dois, crescer nas
adjacéncias; e trés, transformar para crescer.

E aqui, nés temos as avenidas de crescimento que estamos seguindo, suportadas por um
investimento forte e importante no digital e em CRM, sendo que digital para nés é menos
tecnologia e muito mais uma forma de pensar, de entender a dor do cliente para poder fazer com
gue isso seja flexivel e escalavel com eficiéncia. E CRM, dados trabalhando isso, analytics, cross-
sell e upsell.

Para isso, as avenidas séo principalmente essas quatro: aumentar originagdo em nossos agentes
comissionados, fortalecer a originacdo e aumentar a rede, ou seja, transforma-los em
multiprodutos. Como eu disse, até pouco tempo atras eles eram mono produto. Agora, ja temos
varios que estdo se transformando e fidelizando cada vez mais, com uma ampla oferta de
produtos que nds ja ofertados de servicos financeiros e também do varejo automotivo.

Aumentar as nossas parcerias estratégicas. Conforme vocés viram, nosso foco, e o Bruno vai
tangibilizar melhor as entregas, nés temos a nossa cultura, tanto que o0 nosso propdsito
organizacional € sermos o parceiro do proximo passo. E aqui, a parceria para nds esta no nosso
sangue, no nosso DNA. Aumentar a parceria com grupos automotivos, servicos financeiros, e
fazendo operacdes e JVs white label, onde a marca que aparece é a marca do nosso parceiro.

Novos produtos financeiros. Temos sido criativos. Por exemplo, langamos e criamos um consorcio
chamado Pontual, onde o cliente consegue planejar o0 momento em que ele acessa o bem.
Langamos isso em novembro de 2019, ja vendemos mais de R$1,5 bilhdo e tem sido um sucesso.
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Entdo, sdo exemplos de cada vez mais lancar e expandir produtos como o floor plan, que néo
tinhamos, e agora estamos financiando redes concessionarias de veiculos, veiculos comerciais e
automaoveis, home equity, cartdo conta digital, que faz parte da nossa visdo de transformar para
crescer, inovacdo em consoércio, langcando outras categorias de seguros; por exemplo, a
telemedicina € pay per use. E por ultimo, uma alavanca de M&A para poder acelerar nossa rede
de distribuicéo e trazer novos modelos de negdécios para o Grupo.

Agora, eu passo por Bruno. Ele vai tangibilizar e demonstrar a vocés algumas entregas desse
periodo ja nessa direcao.

Bruno Costa:

Obrigado, Libano. Primeiro, vamos olhar como estamos evoluindo com relacdo as nossas
avenidas de crescimento, que merecem dois destaques importantes aqui. Um primeiro com
relacéo ao nosso funil de negocios, como estamos evoluindo no fechamento de novas parcerias.

Temos uma série de parcerias ja implementadas, que nos trouxeram oportunidades de acesso, de
agregar balcdes para a oferta de todos 0s nossos produtos, por mais de 10.000 parceiros entre
agentes comissionados individuais, assessores de banco e concessionarias.

Merecem destaques aqui no quadro, na parte superior direita, alguns nomes que vimos
destacando. Alguns que ja vém amadurecendo na parceria fechada no comec¢o do ano, como por
exemplo o Tribanco, Franq, ItSSeg. Sao parceiros que fecharam e vém implementando um
modelo de negdécios com bastante sucesso para ofertas dos produtos, trazendo bastante
rentabilidade também para o nosso parceiro e novos produtos para que eles possam fidelizar os
clientes. Mais recentemente, a oferta de produtos financeiros, por exemplo, pela Loft, merece um
destaque aqui, como também um dos parceiros que esta crescendo bastante.

E do outro lado, temos um funil bem dindmico que esta sendo trabalhado diariamente como forma
de trazer novas parcerias, e ai, mais recentemente fechadas que merecem destaque aqui, as
parcerias com a Foton, com a Mercedes-Benz do lado de automdveis, hoje ja& somos a
administradora por trds do consorcio Mercedes de veiculos comerciais com bastante sucesso, e
recentemente estendemos a nossa atuagédo também para a parte de veiculos leves da montadora;
JCB, Strada, Marcopolo e Lopes. Sdo alguns destaques de parceiros de renome, parceiros
relevantes, que terdo, na associacdo com a Rodobens, uma forma de poder oferecer os produtos
financeiros, alavancar sua rentabilidade. E, do nosso lado, temos uma oportunidade, inclusive, de
garantir acesso a mais de 9.000 agentes comissionados também por meio desses canais de
venda.

Olhando a frente de novos produtos, merecem destaques aqui o langamento do Digimed, como o
Libano ja destacou, um plano de saude voltado para o publico caminhoneiro, mas que pode ser
utilizado por qualquer tipo de cliente, um plano com custos extremamente acessiveis e que
possibilita a esse cliente ter acesso a consultas através de qualquer lugar.

Temos aqui, na esteira de langcamento, seguros massificados, seguindo a nossa estratégia,
nossas avenidas de crescimento nesse sentido. E o proprio Pontual, também j& destacado pelo
Libano, em que alcangamos dentro do periodo mais de R$1,3 bilhdo de negdcios gerados com
este produto.

Em 2021, no 2S, até entdo, j& produzimos R$238 milh6es. Somando aqui no ano, temos mais de
R$700 milhdes de negécios gerados.

Seguindo para os nossos destaques financeiros e operacionais, no item 2, para quem estiver
acompanhando com o material, vamos passar pelo quadro 14 agora, o 3T foi um trimestre de,
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mais uma vez, profundo crescimento das notas da nossa geracdo de negdcios, em todos o0s
Nossos canais.

No 3T contra o 3T20, tivemos uma evolucdo de 48% dos negocios gerados. Mas no ano contra o
mesmo periodo do ano passado, jA passamos de 53% de crescimento, alcangando nos 9M21
quase R$10,3 bilhdes de negdcios gerados. Lembrando do conceito por tras desse indicador,
estamos falando dos créditos vendidos no consércio, de valor financiado no caso do banco, dos
prémios vendidos pela corretora de seguros, e os valores dos veiculos e das pegas vendidas pelo
nosso varejo automotivo. Somando tudo isso, geramos nos 9M21 mais de R$10 bilhGes de
negocios.

Quebrando isso entre servi¢os financeiros e varejo automotivo, em servicos financeiros, vemos
um crescimento de 55% nos produtos, alcangando R$5,5 bilh6es de negdcios gerados, enquanto
0 varejo automotivo cresceu 51% nos 9M21 versus 0 mesmo periodo do ano anterior, alcangcando
R%$4,7 bilhdes, sendo que o 3T para o varejo automotivo foi um trimestre muito forte, alcancando
um crescimento de 62%.

Individualmente dentro desses nameros, merecem destaque aqui o consorcio dentro de servigcos
financeiros, alcancando a marca de R$3,9 bilhdes, como vimos no primeiro quadro. Aquele
crescimento ja representa um crescimento de 35% sobre o mesmo periodo do ano anterior. E no
caso de empréstimos, financiamentos e arrendamento mercantil, uma orientacao de R$1,3 bilhao,
gue representa um crescimento de mais de 200x contra os 9M20.

Olhando a quebra de negdcios gerados agora por canal, a figura é parecida ao dizer que em todos
0S canais vimos experimentando crescimentos relevantes. Aqui, destaques para trés canais de
parceiros. Concessionarias parceiras, alcangamos nos 9M um crescimento de 142%, com R$824
milhdes de negdcios gerados. No canal digital, crescimento de 151%, alcancando R$444 milhdes
de negécios gerados nos 9M21. Em 2020, no mesmo periodo, tinhamos gerado R$177 milhdes. E
do lado de parcerias, temos aqui um crescimento de 36% no acumulado no ano também,
alcancando quase R$3,2 bilh6es de negdcios gerados nos 9M21.

Todos os canais estdo experimentando um crescimento muito forte de dois ou trés digitos em
todos eles, tanto nos novos quanto nos canais maduros. Aqui, o exemplo do nosso canal de
parcerias, que acabei de comentar.

Seguindo entdo, 0s numeros gerais no quadro 16, sé recapitulando. Entdo, negocios gerados,
temos um crescimento acumulado de 53% nos 9M, alcancando nos ultimos 12 meses R$13,3
bilhdes de negdcios gerados, o que nos traz um CAGR entre 2018 e 2021 de 24%. E um
crescimento que vem se sustentando ao longo do tempo, com forte a alavancagem principalmente
nos ultimos 12 meses.

A nossa carteira com esse crescimento, carteira de créditos principalmente, alcangando o patamar
de R$15 bilhdes, R$14,975 bilhdes nos 9M21, esse ponto final de setembro, inclusive, versus
2020, que fechamos com R$12,2 bilhdes. Entédo, aqui houve um crescimento importante, e um
CAGR no periodo de 15% ao ano.

A receita liquida alcancou R$4,7 bilhdes nos ultimos 12 meses, e nos 9M21 R$3,7 bilhdes, com
crescimento de 38% contra 0 mesmo periodo do ano anterior. E em margem de contribui¢cdo, um
crescimento de 50% com relacdo aos 9M20, alcancando até setembro um acumulado de R$859
milhdes, e nos dltimos 12 meses, passando a marca de R$1 bilhdo, com 12% de crescimento ao
ano acumulado nos ultimos anos.

Aqui, corrobora uma frase que o Libano comentou no comego, que SOomos uma empresa, uma
plataforma que gera negdécios, gera bastante volume comercial e negécios que viram receita e
viram margem, viram lucro, no final das contas.
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Entdo, seguindo aqui nos nossos indicadores, algumas mencdes importantes. Ja comentei alguns
deles, mas no quadro 17 vale destacar, de diferente, a receita futura. Temos uma componente
importante de receita futura contratada composta pela receita do consorcio e de seguros, que
corresponde a carteira que temos ainda a apropriar nos proximos periodos, que chegou nos 9M21
a R$2,2 bilhdes. Isso nos traz uma componente importante de robustez e de confianca, de
previsibilidade nos resultados daqui para a frente.

Continuamos aqui com um indice de Basileia em patamares confortdveis em termos de
alavancagem. Aqui, chegamos a 20,5% de Basileia no 3T21, com um capital, um patriménio de
referéncia de R$924 milhdes, dentro do conglomerado prudencial que compde 0 nosso banco e
nossas administradoras de consorcios. E a nossa receita e margem de contribuicdo, que ja
destaquei, com crescimentos importantes aqui dentro do periodo.

Olhando do lado do varejo automotivo, também destaques para o total de veiculos vendidos, no
guadro 18. Total de veiculos vendidos, nos ultimos 12 meses ja passamos de 24.600 veiculos
vendidos no periodo, que representam um crescimento importante com relagdo ao que foi
realizado em 2020, e ja voltando para patamares, por exemplo, de anos anteriores ao periodo de
pandemia, que foi o periodo critico para as unidades do varejo automotivo, que acabou sofrendo
principalmente com o lockdown de &areas onde estamos presentes fisicamente, onde temos
nossas concessionarias, restricdo de atendimento aos nossos clientes e, inclusive, restricdo de
recebimento de produtos para venda. Nos 9M21, alcancamos quase 18.000 veiculos vendidos,
versus 16.000 nos 9M20.

Dentro do varejo automotivo, a receita liquida alcangcou R$3,8 bilhdes. Entdo, apesar de termos
um volume de veiculos que é ainda menor do que o realizado em 2018 e 2019, periodos pré-
pandemia, a nossa receita, e também a nossa margem de contribuicdo, alcancaram patamares
recordes, patamares importantes, frutos de uma 6tima gestdo de margens e de precos realizada
pelas nossas concessiondrias e por politicas novas implementadas ao longo do ano de 2021, que
devem sustentar ainda patamares importantes de rentabilidade daqui para frente.

Fechando os demais indicadores financeiros importantes do nosso negdécio, destaque para
EBITDA e margem EBITDA. Alcangamos nos 9M21 R$562 milhdes de EBITDA, um crescimento
de 52% contra o0 mesmo periodo do ano passado. E nos 9M, R$662 milhdes, e nossa margem
aqui também em patamares que estdo nos maiores em compara¢ao com nosso historico, de cerca
de 15% de margem EBITDA.

Em lucro liquido, alcancamos R$461 milhdes nos ultimos 12 meses, e em 2021, ja chegamos a
marca de R$356 milhdes, o que da um crescimento de 71% versus aquilo que haviamos realizado
nos 9M20. Entdo, estamos crescendo o volume de negécios, crescendo as margens unitarias por
produto e gerenciando muito bem as nossas despesas e a nossa eficiéncia, a ponto de fazer com
gue todo esse crescimento nas primeiras linhas, no top line do nosso DRE, se transforme também
em crescimento de lucro liquido para o nosso negdcio, também se transformando em crescimento
dos nossos retornos, tanto de ROI quanto de ROIC das nossas operacoes.

Com isso, fechamos aqui com um resumo no quadro 20, dentro da visdo geral, antes de
passarmos para as perguntas. O nosso negdcio tem como caracteristica um forte crescimento.
Quando olhamos o préprio desenvolvimento histérico das nossas linhas de negdcio, todos os
nossos produtos vém experimentando crescimentos importantes. E quando olhamos para a nossa
tltima linha, o lucro liquido vem experimentando crescimento da ordem de 23% ao ano no
acumulado.

Temos uma componente importante de receitas previsiveis, que nos traz uma robustez grande
para enfrentar oscilacbes de mercado, ou oscilagbes e sazonalidade, principalmente do lado de
servicos financeiros.



Transcricdo da Teleconferéncia
Resultados do 3T21

Rodobens (RBNS11)

08 de novembro de 2021

Dentro do da distribuicdo ainda, dos canais de distribuicdo, merece destaque o nosso modelo de
negocios que une canais digitais e canais fisicos, mas que tem em comum uma grande
capacidade de expans&o e de oferta dos nossos produtos. E um modelo de distribuicio altamente
escalavel e asset light, que hoje conta com mais de 3.100 pontos de venda e mais de 4.400
agentes comissionados, como vimos anteriormente. E a partir desse canal extremamente
capilarizado, conseguimos atender a um percentual altissimo de municipios de todo o pais.

Trazemos retornos atrativos aos nossos acionistas, ROl da ordem de 24%, e uma fortissima
geracdo de caixa também caracteristica do nosso negécio, com uma alta conversao de lucro em
caixa.

Com isso, fechamos a nossa explanacédo dentro desse material, e abrimos agora para perguntas
dos nossos convidados. Fiquem a vontade para levantar a mao aqui, ou quem estiver acessando
através da nossa plataforma, também sinalizar no chat caso queira fazer uma pergunta.

Pedro Leduc:

Obrigado pela apresentagéo. Fingindo que € um call de resultado em si, certamente o investidor
perguntaria sobre a expressiva melhora na margem bruta no varejo automotivo. Ambas as
divisdes foram muito bem, e ndo tira o brilho do financeiro. Mas na hora em que o cara esta
‘inputando’ o modelo, ele vai querer entender sobre a durabilidade dessa expansdo de margem
bruta. A receita também, se puder quebrar um pouco entre unidades e preco. NOs recebemos o
Excel que tem essa quebra, no release eu nao sei, pelo que vi aqui eu ndo achei volume versus
preco, mas, a partir dai, podemos entender se € um novo nivel de preco que foi atingido, ou de
guantidades, e essa expansdo de margem bruta que aconteceu no automotivo, se ela é
sustentavel na hora em que o cara for modelar 2022 e ler muitas noticias sobre a cadeia de
suprimento, automotivos com problema etc. Obrigado.

Libano Barroso:

Bruno, vamos dividir. Eu comec¢o contextualizando. Obrigado pela pergunta, Pedro. Ai tem
guestbes estruturais e conjunturais. Vamos no estrutural. NOs fizemos, lembrando, aquele
planejamento estratégico que eu sinalizei para vocés, que fizemos em 2019, que tem trés
horizontes: um, eficiéncia onde estamos; dois, crescer nas adjacéncias; trés, transformar para
crescer.

No varejo automotivo, tanto veiculos leves quanto pesados, nos fizemos algumas mudancas
estruturais muito importantes, transformadoras e perenes. Por exemplo, nds passamos a ter um
foco muito claro no pds-venda. Pos-venda é oficina, servicos, pecas, pneus, porque isso da um
colchéo de rentabilidade muito forte para o negdcio.

NOs passamos a fazer gestdo dindmica da hora do mecéanico, ou seja wild management. Uma
hora de um mecanico ociosa, nés passamos a fazer agendamento dinAmico com precificacédo
dindmica. Com isso, nés aumentamos, fazendo cash margin na hora do mecéanico. Aumentamos
muito também a nossa eficiéncia produtiva em termos de pecas e estoques. Mudamos o modelo
de remuneracdo das equipes de vendas, que antes eram ligadas a volume e passaram a
rentabilidade.

Sao mudancgas estruturais em gque nés buscamos que o varejo automotivo, tanto veiculos pesados
guanto leves, tenha todo o seu custo direto pago pelas receitas advindas do pds-venda. Isso é
estrutural, é perene. Isso modificou totalmente a nossa estrutura.
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Além disso, outra questdo bem estrutural € o nosso modelo de precificacdo, em que temos
buscado trabalhar muito conceito, produtos junto as montadoras para poder precificar
adequadamente os veiculos.

Acho que conjuntural, importante, nossas marcas, falando de Mercedes-Benz Caminhdes,
principalmente, e veiculos Toyota, sdo marcas que sofreram muito pouco com essa volatilidade
qgue vocés viram de componentes, de chips. Isso fez com que ndés tivéssemos uma oferta de
produtos muito consistente, com preco adequado, e também uma renovacéao de linha de produtos,
outro ponto muito importante, que é novos produtos lancados; produtos esses que entram agora.
Principalmente, foram lancados no final de 2020 e em 2021.

Por exemplo, a linha Actros, que sdo os extrapesados da Mercedes-Benz. Exemplo da linha
Corolla, que tem tanto o Novo Corolla quanto Corolla Cross agora, que é diferenciado. NGs
estamos com marcas que, na conjuntura, sofreram menos, e também, estruturalmente, esses
lancamentos fazem com que tenhamos uma pista de pregco com menos impacto nos proximos
anos.

O investidor pode perguntar o seguinte: vocé esta vendo até o efeito de seminovos, que teve uma
apreciacdo grande até por causa de aumento de precos dos veiculos zero, e uma oferta menor
desses veiculos. Quando achamos que pode haver um equilibrio mais de oferta e demanda? E
mais para 2023. A data mais provavel, 2023. Data mais cedo, se ocorrer, 2S22. Mas quando e se
isso ocorrer, n0s nao assistiremos reducao de preco final desses produtos.

Entdo, nos o grau de confianca de que as modificagbes estruturais, 0 Nn0sso posicionamento de
marca e, por fim, nosso footprint geografico sdo muito diferenciados. N6s estamos em regifes que
tiveram muito menos impacto na economia, principalmente o setor agro, que sofreu pouquissimo
na pandemia. E com marcas que tiveram a sua cadeia de suprimentos pouquissimo afetada,
também.

Bruno, se quiser complementar com algum ponto.
Bruno Costa:

Excelente. Os itens estruturais sdo esses mesmo que vimos observando. Com relacdo a outra
parte da sua pergunta, Pedro, abrindo aqui automoéveis e veiculos comerciais, nas duas vemos um
desempenho importante. Ambas vém crescendo o volume de veiculos, e também o volume de
negaocios gerados.

Para ter uma ordem de grandeza aqui, 3T20 contra 3T21, automodveis passaram de em torno de
R$560 milhdes de negdcios gerados para R$968 milhdes, entdo teve um crescimento importante,
e veiculos comerciais de R$586 milhdes, mais ou menos, para R$898 milhdes no 3T.

Entdo, as duas unidades vém contribuindo performando de maneira importante e contribuindo
para esses numeros que vimos enxergando aqui.

Pedro Leduc:

Obrigado. Posso fazer um follow-up? Se eu quero o automotivo entre pds-vendas e vendas, esta
bem clara essa melhora no pés-venda. Mas vendas também tiveram uma melhora de margem
bruta em veiculos muito relevante, vendas de veiculos subiram 100% no ano, e lucro bruto de
vendas, 200%. Isso também é algo mais estrutural, ajuste no comercial, talvez casar melhor com
a venda, com o financiamento? S6 essa Ultima.

Libano Barroso:
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Pedro, ambos. E claro que tem um momento de escassez de produto, também. Vocé tem um
impacto disso que aumenta a margem bruta. Mas é uma combinacéo de foco na comercializacéo
voltada a melhores imagens, também o mix de produtos. Como eu falei, 0 mix de produtos novos,
produtos diferenciados, que estdo sendo renovados.

Essa linha de extrapesado da Mercedes, que foi langada o Actros, depois de o Super Actros, vem
agora um para ser usado fora de estrada. Tem varios exemplos que, mantendo esse mix, temos
uma melhor precificagéo, sim. Entdo € estrutural, também

Pedro Leduc:

Tem muito a ver, entdo, com as marcas entdo que vocés comercializam, que estdo na vanguarda
da inovacao, principalmente para o publico de vocés que esta inserido na geografia e no sistema
financeiro.

Libano Barroso:

Exatamente.

Pedro Leduc:

Parabéns, novamente. Obrigado.
Eduardo Rosman:

Um pouco de follow-up também na pergunta do Leduc, mas olhando para o banco. O banco
cresceu muito rgpido, mas quanto vemos a composicao da carteira, o que acabou crescendo mais
foram as carteiras em que vocés ja tinham uma exposicdo maior, porque foi isso mesmo, teve
demanda maior pelo produto. Mas aquelas linhas novas acabaram crescendo menos. O que se
deu a isso? Foi um pouco porque a demanda veio daquelas linhas mesmo e o foco teve que
mudar? Foi porque acabaram nédo fazendo o IPO, e ai acabou que alguns dos investimentos em
novos produtos, ou novas tecnologias, acabaram sendo postergados? De novo, resultado
espetacular, é mais para entender as proje¢cfes vis-a-vis 0 que imagindvamos antes, 0 que
mudou, porque no banco também vimos essa diferenca.

Libano Barroso:

Rosman, obrigado pela pergunta. Ai o seguinte: vocé vé como € o crescer nas adjacéncias. NOs ja
tinhamos uma forte experiéncia nas nossas revendas, € aumentamos a nossa exposicao em
revendas parceiras, o que tradicionalmente faz com que vocé aumente a geografia, e também os
produtos voltados para automoveis e voltados para veiculos comerciais.

Os novos produtos tém uma curva de maturacdo. Por exemplo, floor plan, que é o financiamento
do estoque de varejo de concessionarias parceiras. Tem toda uma curva para fazer o convénio
com a montadora, depois a escolha das concessionérias, andlise de crédito, e ai comecar a atuar.

J& estamos tendo isso, por exemplo, com Foton. Isso é legal, € muito bacana. O exemplo é o
seguinte: a Ford saiu do Brasil, vocés viram a decisédo, principalmente a planta de caminhdes. Ai a
Foton adquire varias dessas concessionarias, essa marca Foton, a marca chinesa de caminhdes
de pequeno porte, os VUCs, veiculo urbano de carga, principalmente. Ela vem crescendo no
Brasil, e varias dessas concessionarias que eram Ford passam a ser Foton.
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NOs entramos, fazemos um acordo com a montadora, com a associacdo, e comegamos, ja
estamos financiando o estoque de um grupo de concessionarias. Entdo, tem uma curva de
maturacao.

Fizemos agora o consércio JCB. JCB é uma marca inglesa de linha amarela, de tratores e
maquinas pesadas, e ai também tem o0 momento em que vocé comeca a hegociar a parte do floor
plan.

Outro exemplo que também tem uma curva de maturacdo, o crédito consignado privado, que é um
mercado enorme, gigantesco, mas também tem toda aquela curva de maturacdo. NOs estamos
fazendo isso através da nossa rede propria de contatos, 0S nossos parceiros, e também novas
plataformas.

Um exemplo, na Loft, que € um grande player no mercado imobiliario, nés ja estamos fazendo a
distribuicdo do crédito com garantia de imdvel, 0 nosso home equity com eles, e agora comeca a
escalar também. Temos outras plataformas digitais, como Rupee, que é uma rede de pequenas
empresas, médias empresas, que comec¢a também a distribuir nosso produto. Isso tem uma curva
de maturacdo do banco em novos produtos.

Mantemos o foco, a nossa expertise no varejo automotivo, caminhdes e automadveis, e abrindo
outras frentes como, por exemplo, no consorcio, agora fizemos o consércio JCB, o consorcio de
Onibus Marcopolo, o consércio Mercedes-Benz Automoveis. Ai vocé abre o consércio Tribanco,
gue é um white label.

Entdo, vocé vé por canal como o banco ja mudou. O banco antes era basicamente nas nossas
revendas, e agora ja € 40% fora de casa. Tem ai uma curva de maturacdo, que nao foi afetada
por ndo ter feito IPO, de forma alguma.

Ai temos a questdo do digital, que comega ja. Por exemplo, automéveis, nds vendiamos antes da
pandemia nada digitalmente. Hoje, vendemos média de R$70 milhdes a R$80 milhdes acumulado
no ano. Entdo, tem varios exemplos que vao ganhando escala.

Quer completar, Bruno, por favor?

Bruno Costa:

E exatamente isso. Estamos atacando em todas aquelas frentes que comentamos nas avenidas
de crescimento. Algumas sao mais diretas. Os produtos que ja temos prontos de prateleira, que
oferecemos dentro de casa, expandimos para outros balcGes e eles acabam desenvolvendo mais
rapido. Outros produtos, temos um passo de maturacdo que esta acontecendo agora, mas que
podemos colher frutos no horizonte, no curto e médio prazo. Essa é a nossa expectativa, as
coisas estdo seguindo de acordo com essa esse planejamento.

Libano Barroso:

E o transformar para crescer. Cresce nas adjacéncias geogréficas e de produtos, também
diferenciados, e também comeca a crescer e transformar para crescer em canais digitais.

Eduardo Rosman:
Esté 6timo. Obrigado, Bruno, e obrigado, Libano.

Antonio:
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Boa tarde. Parabéns pelos resultados e por mais uma publicagdo. S6 mais um follow-up, eu queria
um pouco mais de cor sobre como estd a competicdo. Sabemos que as linhas de fees tém
ganhado alguma atencdo, as linhas de consércio tém ganhado uma atencdo nos bancos, o
speech tem sido mais voltado para o consorcio e com a capacidade de eles distribuirem. S6 uma
percepcdo de como vocés estdo vendo na ponta a competitividade dos seus produtos nos
mercados em que vocés estdo atuando, e potencialmente mercados em que vOcés guerem
expandir. Muito obrigado.

Libano Barroso:

Obrigado, Anténio. Esse nosso crescimento forte, falando de consorcio, veio no momento mais
desafiador da industria para o consércio. Em teoria, muitos diziam o seguinte: o consoércio, com
esse nivel de taxa de juro baixo, ndo tem espaco para ele. E nds crescemos fortemente.

Entdo, em um momento em que a tendéncia € ter niveis de taxa béasica de juros mais elevados, o
consorcio se torna mais competitivo ainda. Entdo, veremos, sim, isso € uma tendéncia
principalmente de alguns bancos, que vocés viram destacando o negdcio de consoércio, e muito

também vem do movimento que estamos fazendo.

Ao fazermos a nossa exposicdo ao mercado como um operador independente dos grandes
bancos, € natural que haja um maior foco e uma maior competicdo nisso, o que € muito bom para
nés. Quanto maior visibilidade e renovacdo do produto, estamos trabalhando muito o conceito
dessa ressignificacdo do consorcio, principalmente para o publico 30 anos ou menos, que nao
conviveu diretamente com o produto, ou tem noticia de o pai ter comprado, alguém da familia.
Agora, ele comeca a ter uma viséo de que o produto tem atributos muito atuais.

O produto € inclusivo. O cliente pode formar o seu préprio score de crédito, ndo precisa ter um
score anterior. Ele tem atributos que trazem muito propdsito. E uma economia compartilhada, é
uma estrutura de crowdfunding com gamification e supervisionada por um ente que da
credibilidade, que é o Banco Central.

A combinacdo de tudo isso tem mostrado muito a forgca do produto, que tem aumentado, e
acreditamos que tem muito espaco para crescer, principalmente quando usamos o conceito do
digital mesmo.

Digital ai n&o é tecnologia, é forma de pensar. E entender a dor do cliente e resolver a dor dele, o
problema. Vou dar dois exemplos rapidos aqui. NOs descobrimos que o taxista tem uma
dificuldade de se planejar no longo prazo. E longo prazo para um taxista € 30 dias. NGs criamos o
consorcio para o taxista, que paga semanalmente. Ele tem quatro sorteios por més e, com isso,
ele faz tudo pelo smartphone.

O Pontual, que é sensacional, o que €? O consércio € tudo isso que eu falei, todos esses
atributos. NGs provamos, inclusive, que ele é mais barato que o empréstimo em alguns momentos.
Mas qual é o sen&o do consorcio? E a imprevisibilidade quando o cliente vai acessar o bem, que
pode ser no primeiro més, para o sorteio, mas pode ser o Ultimo. Ele pode dar o lance, mas pode
n&o ter recursos.

Ai, como é que tira essa incerteza? Criamos um produto que, decorridos alguns meses, seis
meses, tendo pagado um percentual, ele levanta a méo e pede, “eu quero o bem agora”. E como
nés fazemos isso? Através da combinacdo entre uma estrutura do banco e do consorcio.

E, como eu falei, desde o lancamento, ja vendemos historicamente mais de R$1,5 bilhdo e néo

fomos copiados ainda. Provavelmente isso acontecera, mas faz parte da vida. E a destruicdo
criativa. Vocé tem que sair na frente, langando novas proposicgoes.
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Entdo, estamos confiante, Anténio. Mas € bom € bom que falem mais do produto no mercado.
Acho que ai aumenta 0 awareness sem que invistamos tanto em awareness, em aquisicao.

Bruno Costa:

Vale destacar que o mercado, o sistema de consércios tem hoje 8 milhGes de participantes. Entéo,
tem bastante espaco. Quanto mais gente estiver conhecendo, mais gente estiver buscando o
consorcio, melhor para o sistema como um todo. Tem espaco para todo mundo.

Antonio:

Bom ponto. Obrigado.

Bruno Costa:

Deu o horario aqui. Se ndo tivermos mais perguntas, entdo, podemos encerrar.

Gil:

N&o temos perguntas no webcast. Entdo, podemos encerrar.

Bruno Costa:

Agradecemos aqui a presenca de todos. Tenham uma excelente semana. Muito obrigado.
Libano Barroso:

Muito obrigado a todos. Continuamos firmes no nosso treinamento de mercado hein. Abrago.
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