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Maior prego para
aquisicao de
carros em termos
globais

(58x renda per capita
minima)

Maior custo de

financiamento veicular

do mundo

(Taxas acima de 40% a.a. na
média)

O Contexto do Setor de Locagao de Veiculos no Brasil
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Maior custo anual de

manutencgao veicular
do mundo

(10x renda per capita minima)

Uma crescente tendéncia de ndo precisar deter do ownership de um carro proprio...
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92% de ociosidade
em carro proprio

(Na média, motoristas
dirigem 13h/semana)

... Combinado com o fato das locadoras tradicionais nao oferecerem produtos que tragam
conveniéncia para a necessidade moderna do consumidor

v
v
v
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Baixa flexibilidade na
escolha de veiculos

(Selegao baseada
exclusivamente na categoria,
nao no tipo de modelo, cor ou

placa)

®e®
— )
Atendimento ao cliente
realizado somente em
hora comercial
(Call centers sdo burocraticos

e nao funcionam aos finais de
semana)

+ i+

Produtos com baixa
customizagao

(Tarifas horarias indisponiveis
e assinaturas de longo prazo
com altas taxas de
cancelamento)

¢

Baixa capilaridade nos
centros urbanos

(Poucaslojas fisicas que
abrem somente até as 20h)




O Contexto do Setor de Locagao de Veiculos no Brasil

O setor de mobilidade no Brasil representa uma oportunidade tinica de transformacgao, usando a tecnologia como inovacao e disrupgao

Grande mercado consumidor + Extremamente concentrado + Excepcionalmente rentavel

Receita do setorem 2024 Market Share dos 4 maiores players Margem EBITDA (%)

BRL 53bi 72% ~61%

Margem EBITDA média dos maiores
players brasileiros (2021a 1525)

41% CAGR 20-24 Distribuicado da Frota (# de veiculos)

[ P | 69%
61%  61% 63%

52,9
44,9
Outros 28% 53%
36,8 45%
Localiza 37% 36% 359
23,5 42% 5% 28%
176 LM Frotas 18%
6%
Unidas 7%
2020 2021 2022 2023 2024 1S25

Movida 17%
2020 2021 2022 2023 2024 mPeers Globais mPeers Brasil




Turbi Overview

Uma das maiores empresas de aluguel de carros digital na América

Latina, que esta disponivel 24 horas por dia, 7 dias por semana e Um;%?:a';"da;°;§frl°s°:g°ra ~BRL 390mm
oferece aluguéis que variam de minutos a anos s Ty Orgamento 2025

9 e @ 0 . Participagdo de mercado BRL 53bn
significativa a ser

Mercado de aluguel de

; capturada carros no Brasil
A Cobert

+5MM +180k +7.000 +300 SAO PAULO

DOWNLOADS CLIENTES VEICULOS LEVES ESTACIONAMENTO 24/7 e regido metropolitana

Crescimento em ritmo +123%
Propostade valor acelerado Crescimentoa.a. de
2017 a 2024
® Onestop shop: de aluguel com produtos que vao de 1 hora até assinaturas anuais
® Experiénciadigital de ponta a ponta: Cadastro, pagamento, retirada e devolugdo do carro
55%
o Margens Margem EBITDA RAC
Vantagens competitivas atrativas OM25
® Capilaridade da frota: centenas de estacionamentos com frota disponivel em toda a cidade
® Gestaoderiscos: Tecnologia lOT e dados que permitem monitoramento e inteligéncia em
tempo real Forte BRL 4,0k (Turbi) vs BRL
3,2k (pares) de receita

Fundamentos

® Experiénciado cliente: Operagdo totalmente digital e atendimento ao cliente 24x7 mensal por veiculo 4T24




A jornada de sucesso e o futuro da Turbi pela frente

Estagios Iniciais

A Turbi foi Desenvolvimento das principais

fundada em 2017, tecnologias proprietarias: loT,

100% baseada em Plataforma de Gestao, Analise Turbi levantou RS 34
frota alugada de Risco Vertical, Algoritmos milhdes de Equity em

de precificagao, IA para
Controle de Danos, Gestao de
Multas de Transito, Aplicativo
de Operacgées, Playbook de
Expansao

Receita Bruta em RS milhdes

133
79
57
‘ ‘ ° .

seus estagios iniciais

Expansdo para areas
adjacentes na regiao
metropolitana de Sdo
Paulo

Consolidagao Estagio Atual
Mais de R$ 300 milhdes Divida Estruturada Conclusao das melhorias na

para aquisi¢do de frota (+2.000 Veiculos estrutura de capital e processo de
préprios adquiridos) alavancagem operacional com

crescimento de frota
Mais de R$70 milhdes de Equity captados
para reforcar balango e crescer
Inicio da operagao
de Venda de Carros
e abertura de loja
para venda direta
Abertura de Capital

CategoriaBe /
Demonstragoes
Financeiras Auditadas ’ /

-~ 571 276

173
2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 9M25

ERAC

B Seminovos




Solucao 100% digital de ponta a ponta

Garantindo viagens sem complicagoes

Encontre  Turbi mais préximo do vooh
Boas-vindas! Cadastro siopd el it Avalie o esteda do cand Abertura do carro

Q susear = ntear = ustar

. Como wwattar? > _
d Tio uma foto de cada lado d carro mesmo quento
Complote sous dados: tonha nenhum dano aparonte. BRD3R28

Jeep Renegade.
Eman Veja exemplos:

Ondo retirar o carro

e
%

£532 ctapa garante que 0s danos J4
existentes ndo sio sua responsabilidade.

O jeito mais fécil de alugar um carro!




Turbi MATRIX
Presencga local: forte penetragao no centro expandido de SP

Cadastros de clientes em Sao Paulo, por poligono (#) % da populagio >20 anos com cadastro na Turbi (poligonos de Sao Paulo)
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A Turbi ja apresenta penetragao acima de 30% sobre o total da populagao com mais de 20 anos em regides do centro
expandido da cidade de Sao Paulo.

O modelo de negdcios da Turbi permite a definigao altamente precisa dos pontos de retirada, impulsionada por
insights baseados em dados de cadastros de usuarios, sessdes no aplicativo e métricas de conversao.

Fonte: IBGE. Dados internos.



Penetragao da Turbi

Zona de Sessoes - Usuarios Online em Tempo Real (#)

Cardpuiba

Sdo Cactano
do Sui

Diademd

530 Berardo
doCampa

Sao Bernardo
doCampo

Capilaridade como motor da recorréncia de usuarios e da redugao do CAC

Conversao em Sessoes / Uso (%) por distdncia do veiculo

Conversion Rate (%)
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Vantagem Distancia praticada

competitiva da
alta capilaridade

pelas Locadoras de
Veiculos Tradicionais

O Playbook de Expansao utiliza dados internos e externos para maximizar o uso e acelerar a conversao

Fonte: Dados internos.




Experiéncia Turbi

Turbi disruptou a forma de alugar carro, focada em prover uma melhor experiencia ao cliente

Locadora Tradicional

T TURBI

Agende ou visite uma agéncia para
encontrar os carros disponiveis

Taxas sobre aluguel de automoveis
(~12%) e seguro nao incluidos

Aplicativo: Agendamento ou
“Pegar agora” - sem surpresas

Seguroincluido e sem
impostos ocultos

: it 5 Longas filas, processos burocraticos e
Retirada rapida pelo app, com mais de ;
s perda de tempo. Maior player tem
300 pontos de coleta na regiao de SP : S5
menos de 30 lojas na regiao de SP

s Contato telefonico, longa espera e
24 X7 chat no aplicativo perda de tempo 0




Equipe de Gestao Experiente
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Daniel Mario Ana Maria Eduardo Luiz Flavio Leonardo Carolina
Prado Liao Mantovan Portelada Bonini Torreglosa Mattos Abe
CEO CFO CTO IRO Crescimento Operagoes Customer Pessoas
Co-fundador Experience
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Anos de
Experiéncia
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Evolugao do
Business




A Turbi tem crescido de forma consistente sua Frota e, ao mesmo tempo,
melhorado sua Taxa de Utilizagcao e Mix de Produtos

Taxa de Utilizagao Operacional (UTR %)

Frota media (# Milhares)
UTR = Taxa de Utilizagdo dos Veiculos ( Frota alugada/ Frota media operacional)

Taxa de crescimento anual composta
da Frota Prépria de 115% ao ano

Atualmente a empresa possui ~7k

veif:ulos, conso]idando—selcomo a4 6.1 80.5%
Maior Locadora B2C do pais e
58 % , 74.9%
70,6% 73,6% o 71,2%
67,7% o 70,1% .
U/ % (]
49 62,9% g y 2t
58,0% 22%
4,2 55,8% 4% v 23%
54,60/0 2%
1,6 1,1 47.9% 52,1% 28%
3,7 ) 5%
3.6 3,6 46,2% 5% 30%

43,7%
3] 0/0 250/0

28%

37%
55%
0/
490l 2%
40%
34%

09% 31%

19%

12%

11

3T25

1T22 2T22 3T22 4T22 1T23 2T23 3T23 4T23 1T24 2T24 3T24 4724 1725 2T25

1T23 2T23 3T23 4T23 1T24 2T24 3T24 4724 1125 27125 3T25
Total M Assinatura [l Didria [l Horas Livres

I Frota Média Locada [ Frota Média Prépria



Além do crescimento da Frota Propria, a evolugao do Mix tem impulsionado a
rentabilidade e previsibilidade, com parcela crescente de receita com assinatura

Receita Liquida (em RS milhdes) Participagao da Frota %
Apenas RAC (Prépria vs. Locada EoP)
52,7 53,9
4,3 |l 52
44,6
40,3 51%
37,4 59,0
35,4 23,5235 67%
32,1
27.7 100%
24,3 .
6,6
49%
12,8 25,0252
33%
4,9
2T23 3723 4T23 1724 2T24 3T24 4T24 1725 2725 3T25 2021 2022 2023 Atual

m Assinatura ®Agendamento mHoras Livres m Frota Propria m Frota Locada
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Receita cumulativa (R$ milhoes)

Cohort

2017 2018 2019

Aquisicao & Retencao de Clientes
Forte experiéncia do cliente alavancando o LTV

CAC (BRL)

78

LTV (BRL)

2,514

32.2

Frequéncia (ano)

3-8 viagens / cliente

Média viagem (RAC,
BRL)

1 1
i |
1 1
1 1
1 1
1 1
i |
1 1
1 1
1 1
1 1
i |
1 1
1 1
1 1
1 1
i |
! LTV X CAC (BRL) 1
1 1
1 1
1 1
i |
1 1
1 1
1 1
1 1
i |
1 1
1 1
1 1
1 1
i |
1 1
1 1
1 1
1 1

Assinaturas

CAC (BRL)

535

LTV (BRL)

20,636

LTV X CAC (BRL)

38.6

Total Assinatura

+45%



Veiculos Proprios possuem Forte Unit Economics,com ROIC de

aprox. 30% ao ano
-

Economia Anual de Carro
5‘_, 4 Préprio por unidade (R$/ano)
34305 2107 Frota Prépria com
1.990 7777 31.969 ROIC médio
1.668
1.497
LEe eio oo I atrativo de ~30% no
518 1.031 .
8 EE — Nivel de Ativos, com
72% de margem de contribuigdo 72% de Margem de

(excluindo ganhos na venda de veiculos)

Contribuigao

Receita Liquida
Estacionamento
Danos

Seguro
Combustivel
IPVA + Licen.
Provisdo Desmob
Lavagem
Manutengao
Qutros

Margem RAC
Créditos Fiscais
Venda do Carro
Margem Turbi




Resumo Operacional

Receita Liquida (em RS milhdes)

ERAC ®Seminovos 113.0

82,0

a
©
=

60,0 59,9 616 59,2 POR

25,2
354 29,5 L
27,7
52,7
7y 2
i - ! N

3T23 4T23 1T24 2T24 3T24 4724 1725 2T25 3T25

>
a
&
(o)

EBITDA (em R$ milhdes) e Margem EBITDA (%)
Somente RAC

57,9%
54,5% " 52,5%

46,4%

2,0% -0,2% -3.0%

-0,1 11

3T23 4723 1T24 2T24 3T24 4724 1725 2725 3T25

COGS Gerenciaveis Mensais por veiculo
(em RS mil)
Somente RAC

11
0,9
- 0,6
I I I 1 IO’6

3T23 4T23 1T24 2T24 3T24 47124 1725 2725 3T25

Receita Mensal por veiculo (em RS mil)
Somente RAC

4,0 38 4,0 38 56 36
| I | I I I , I

3T23 4T23 1T24 2T24 3T24 4724 1T25 2T25 3T25

Carros Vendidos (em # de veiculos)

569
525
382 389
309 319
] I

2724 3T24 4T24 1725 2725 3T25 1T24 2724 3T24 4T24 1T25 2725 3725

Resultado Liquido Recorrente'! (em RS milhdes)
LTM, Somente RAC

l -30,0 -28,1
-41,9
-55,5

-72,3 -74,1

17

Notas: (1) Exclui impacto ndo-recorrente de multas rescisdrias dos contratos de locagao de veiculos de terceiros



Focada na otimizagao do custo variavel gerencial por veiculo, a Turbi
obteve uma redugao de 48% desde o primeiro trimestre de 2024

Custos Gerenciaveis por Veiculo' (RS)

s 0> .

®* Redugdo do custo de vaga de R$ 205 para R$ 183

1
|
1 . H 3 .
1.093 1.096 - '.1 Projeto de Overbooking de Vagas: Aumento do
1 1 . E’I:l indice de ocupagao de vagas de 1,1x para 1,4x
: : 1 - -
914 : : ® Parceria Redes: Parceria com Estapar e Netpark
! 901 H visando redugao do custo unitario
1
1 1
756 s : 774 1
1 i .
659 v H Seguro:
580 564 570 ® Reducgado do custode Seguro de R$ 171 para RS
551 133 com Implantacao do Auto Seguro a partir do
503 dia abril/24 para parcela ndo onerada da frota
(.35% do total).
Manutencgéao:
5y —1 ¢ Verticalizagao da Manutencao Preventiva para~50%
e da frota, com redugao de 33% no custo e lead time
E de entrega em 1hora (vs 2 dias via concessionaria)
2T23 3T23 4723 1724 2724 3T24 4T24 1T25 2T25 3T25 2023 2024 9M25 * Reparos de sinistros realizados por rede de oficinas

parceiras, otimizados por marca e modelo de
veiculo - estratégia que melhora controle,
qualidade e eficiéncia no supply chain

'Custo gerencidveis ex-aluguel de terceiros



A Turbi estruturou sua area de Seminovos e atua em multiplos canais para
maximizar a venda de sua frota

Area de Seminovos estruturada
e escalavel

Contratagdo de time
especializado e estruturagdo da
rede de repasses para maior
liquidez a partir das vendas no
atacado

SEU NOVO SEMINOVO
O jeito mais facil
de comprar carros

s @ com procedincla ga

Ecossistema Omnichannel da Turbi
Seminovos

Integragao de canais, com
divulgagao na Webmotors, Mercado
Livre, Usados BR e Site Seminovos,
impulsionando a geragao de leads e
taxa de conversao

Abertura de 1ojas fisicas e
consolidagdo da marca

Operagao de 3 lojas fisicas ao redor
de Sao Paulo proporcionam
fortalecimento das vendas para o
varejo, com uma média de 45 veiculos
por 1oja

s =107.900

Estratégia de expansao baseada
em dados

Estruturagdo de um modelo escalavel
de lojas, com melhor precificagao e
opgoes de financiamento para o
cliente e uma melhor rentabilidade
para a Turbi Seminovos




A evolugao na Loja de Seminovos ao longo dos ultimos meses reforga a
importancia da Loja Fisica para o canal de venda B2C

Resultados consolidados de 2024
Tempo médio de visita > compraem 1 dia

53% das vendas vieram via WebMotors

TURBI

CAR ON DEMAND

60% dos clientes ndao conheciam a Turbi
73% das vendas foram a vista
30% das vendas foram financiadas por parceiros internos

53% das vendas vieram através de visitas agendadas

13% das vendas foram trade in Get started

30% das vendas vieram através do canal proprio de vendas




Destaques da Estratégia ESG da Turbi

A empresa priorizou as frentes de

., ATurbitambém utiliza técnicas de atuagao sobre equidade de género

lavagem a seco para limpar sua frota,

t—- que geram 99% de economia de
adgua

Apoio a melhores meios de

mobilidade em distritos de baixa

renda

Governangca = EEEEEEEEE:

Cada carro compartilhado pode
remover de 7 a 11 veiculos das ruas

2ull  Finangas auditadas desde 2020
232 (listagem da Categoria B na B3)

1

1

1

1

1

1

1

1

- 1
Estrutura de remuneragao baseada
em stock options como forma de '
alinhamento no longo prazo da :
empresa 1
1

Estrutura acionaria baseada em !
patrocinio sdlido de investidores |
institucionais '
1

1

1

1

1

1

1

. Domicilios que utilizam o servigo
(CS diminuem em 18% suas emissdes de
2 gases de efeito estufa

Estrutura da diretoria e conselho
com alta expertise setorial

1 |

Fonte: Company Materials, University of Berkeley
Notas: 1em 2022, pares listados publicamente relataram uma redugao no consumo de 48 litros de 4gua em uma lavagem a jato convencional para uma média de 300ml1




turbi
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