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CARTA DO LIDER Gina Trombley diz

que algo interessante
= esta acontecendo
CreSCI mento dos Nno Nosso setor
I t agora — nossos
C Ien es clientes precisam
da nossa ajuda

para acompanhar o

A Wabtec fez questéo de ser o fornecedor preferido dos nossos clientes tanto proéprio crescimento.
nos melhores quanto nos piores dias. Neste momento, eles estao sob presséo

pelo melhor motivo possivel: estédo crescendo! Isso é algo que ndo viamos ha

mais de uma década.

Prezada equipe,

As ferrovias Classe 1 dos EUA estéo registrando um crescimento sustentado
no volume de cargas. Elas estao ganhando participagao em relagéo ao
transporte rodoviario e movimentando mais cargas sensiveis ao prazo por
meio das suas operagdes intermodais. Uma safra forte, somada a demanda
continua por etanol, esta impulsionando o crescimento no setor de graos,
enquanto a dinamica global, incluindo a guerra com o Ir&, esta contribuindo
para o crescimento do negdcio de produtos quimicos. Embora nossos clientes
canadenses estejam estaveis, com os volumes pressionados pelas tarifas
impostas pelos EUA, a Grupo México ¢ a ferrovia que mais cresce ao sul da
fronteira dos EUA, com um crescimento de 11% ano a ano. Nossos clientes
estéo se esforgando para conseguir mais poténcia confiavel na linha principal, e
estao nos ligando todos os dias pedindo ajuda.

Quando as ferrovias Classe 1 est&o com falta de poténcia, elas seguem um
roteiro conhecido: colocam de volta em servico as unidades boas, depois

trazem de volta as que nao estao tao boas, em seguida partem para as
unidades que precisam de manutengao pesada, depois pedem emprestado
a um vizinho e, por fim, acrescentam unidades as suas frotas. Estamos vendo
cada um desses comportamentos hoje.

Nossas equipes de Vendas e Servigos estéo buscando apoio em toda a Walbtec,
incluindo esta equipe, para entender o que & possivel em termos de reformas
adicionais de motores, reparos de equipamentos rotativos e disponibilidade de
outros materiais-chave. Estamos perguntando se conseguimos ser mais rapidos
nos reparos de acidentes. Em 2027, ja estamos construindo locomotivas novas
ou modernizadas para cinco das sete ferrovias Classe 1, incluindo o primeiro lote
de modificagées de DC para AC EVO para a Norfolk Southern. (Ai sim, vamos em
frentel) Vamos ver se as outras duas também se movimentam.

Meu relacionamento com os lideres de vocés € uma das minhas principais
prioridades. Meu pedido € que toda a equipe da Wabtec se conecte ainda mais
fortemente, se comunique com ainda mais frequéncia e enxergue além do dbvio,
para que possamos atender nossos clientes da melhor forma que sabemos:
como time Wabtec.

Quando os lideres de vocés me pediram para escrever esta carta, pediram que
eu focasse em qualidade, confianca e nas promessas que fazemos. Existem
24.600 locomotivas Wabtec transportando cargas ao redor do mundo, € esse
numero cresce todos os dias. Cada uma dessas locomotivas carrega uma
promessa: uma promessa de confiabilidade, desempenho e parceria.

Obrigada pelo trabalho que vocés fazem todos os dias para cumprir essa
promessa. Simplesmente nao conseguiriamos fazer isso sem voceés.

Um Time. Uma Missao. Uma Wabtec.

Gina Trombley
Vice-Presidente Executiva e Diretora Comercial




DESTAQUE DA LINHA DE FRENTE

Reagindo a mudancas

do cliente

Felipe Scaramussa Marin e Maisa Cunha contam
como acomodaram uma grande mudanca do
cliente com o trabalho ja em andamento.

Quando a planta de Contagem recebeu inicialmente esse
alternador Komatsu GTA41 para reparo, a Wabtec preparou um
relatério para o cliente recomendando que o alternador fosse
equipado com uma carga elétrica de escopo total.

“No inicio, o cliente ndo estava interessado no escopo total,
embora tivéssemos enfatizado a importancia disso para garantir
a qualidade”, diz Maisa Cunha, Lider de Atendimento ao Cliente.

“Eles disseram: ‘Ok, vimos o relatério de vocés, mas queremos
seguir com o escopo médio’”, conta Felipe Scaramussa Marin,
Gerente Sénior de Operacgoes. “O escopo total ofereceria mais

poténcia, mas a um custo mais alto”.

Uma mudanc¢a repentina de planos

Durante uma etapa avangada do processo de reparo, Maisa se
reuniu com o cliente para uma reuniao de acompanhamento de
rotina. De repente, o cliente decidiu que, afinal, queria o escopo total.

\oltar para a area de Operacgdes para dar a noticia da mudanca
de escopo foi uma conversa dificil, ela conta. “Mas Comercial e

Felipe
Scaramussa
Marin

Gerente Sénior de
Operacoes

Maisa
Cunha

Lider de Atendimento
ao Cliente

“A equipe trabalhou junto
para encontrar uma forma
de fazer o que o cliente
precisa. Esse é o momento
em gue temos que agir
como One Wabtec.”

— Felipe Scaramussa Marin

Operagdes trabalham juntos, temos sinergia”, diz Maisa. “No final,
encontramos uma solugéo”.

“Nao é uma conversa facil”, diz Felipe. “Mas eu e a Maisa temos
uma relagéo forte. Eu sei que ela é responsavel. Quando ela veio
me dizer: ‘Isso é importante, precisamos priorizar’, eu soube que
precisavamos fazer a coisa certa pelo cliente. Entdo eu disse: ‘Ok,

vamos fazer isso’”.

Colaboragcao multifuncional

Foi preciso n&o so ter conversas dificeis, mas também uma forte
colaboracdo multifuncional — entre Comercial, Engenharia e
Operacdes — para desenvolver um plano que atendesse o cliente.



“A equipe trabalhou junto para encontrar uma forma de fazer o
que o cliente precisa. Esse é 0 momento em que temos que agir
como One Wabtec”, diz Felipe.

A unidade de Contagem trabalha com locomotivas e alternadores,
e ambos ocupam bastante espaco. Mudar o escopo do reparo do
alternador da Komatsu de ultima hora exigiu uma reorganizacao
complicada no chéo de fabrica. “Temos pouco espago na nossa
planta”, diz Felipe. “Quando ja comegamos o reparo de um
componente, € dificil dizer: ‘ok, vamos mudar isso para outro

escopo””.

S6 porque é dificil, no entanto, nao significa que a equipe do
Felipe ndo conseguiria dar conta do recado. “Vimos que isso

“Foi dificil, mas conseguimos
priorizar e fazer acontecer.”

— Maisa Cunha

Alternador de tragao GTA41 de um caminhao de minera¢ao
Komatsu, um componente essencial que gera a energia elétrica
necessaria para acionar os motores de tracao do caminhao.

era muito importante para nés, porque aumenta a receita que a
Wabtec vai gerar com esse alternador, mas também porque é
importante para o relacionamento com o cliente”, diz Felipe.

Equilibrando datas de embarque

Felipe sugeriu adiar um embarque para outro cliente, de MSA, para
dar tempo ao trabalho adicional no Komatsu. “Meu KPI estava com
um bom ndmero junto ao MSA, entéo achei que talvez conseguisse
evitar um gargalo se atrasasse o envio do pedido deles”.

Eles procuraram o cliente de MSA e perguntaram se poderiam
atrasar o embarque em dois ou trés dias, mas ainda assim enviar
dentro das mesmas semanas prometidas. Eles disseram que isso
nao seria um problema.

Depois, a Maisa voltou a falar com a Komatsu para avisar que

a Wabtec conseguiria atender ao pedido de escopo total, mas
isso adiaria a data de entrega em uma semana. “Eles ficaram
surpresos de que seria apenas mais uma semana”, conta Maisa.
“Entéo, foi uma boa noticia para a Komatsu”.

Também foi 6timo para a equipe de Contagem. Conseguir atender
a mudancga de escopo da Komatsu foi “muito, muito bom”, diz
Maisa. “Foi dificil, mas conseguimos priorizar e fazer acontecer”.



VANTAGEM COMPETITIVA

Sucesso ho
Simandou

Nadege Ongbile Yoko, na Africa Ocidental,
e Gunjan Malhotra, na india, contam como
suas equipes colaboraram para fechar o
negoécio do Simandou e depois enviar as
primeiras locomotivas.

Nossa planta de Marhowra tem um contrato para mais de 140
locomotivas para a SimFer, joint venture entre a WCS e a Rio Tinto.
As locomotivas s&o uma solucéo inovadora liderada pelo fornecedor
para esse projeto de minério de ferro “da mina ao porto” na Guiné.

Quando perguntada ha quanto tempo comegou a trabalhar nesse
negocio, Nadege Ongbile Yoko, Diretora-Geral, Comercial na Africa
Ocidental, diz: “Entrei na Wabtec em 2014. E posso dizer que
comecei a trabalhar nesse negoécio em 2014”.

Durante anos, Nadege se dedicou simplesmente a apresentar ao
cliente as capacidades e a experiéncia da Wabtec. “Foi uma jornada
proativa para educar o cliente sobre o que a Wabtec faz”, ela diz.

Comecando com Erie

A Wabtec havia fornecido a Rio Tinto locomotivas com carga

de 32 toneladas por eixo para as operacdes na Austrédlia, e
inicialmente era isso que estava sendo considerado para a Guiné.
“Mas a linha do Simandou foi construida seguindo padrées
chineses, com uma via de 25 toneladas por eixo”, diz Nadege.
“As especificacdes da licitagdo, somadas a todas as outras
personalizagdes que a Rio Tinto precisava, nos levaram a optar
por um produto fabricado em Erie, aproveitando a locomotiva
ES43ACH".

Nossa proposta inicial era de um produto fabricado nos EUA e
montado em Erie, mas a concorréncia chinesa baixou o preco
por uma margem significativa. “Nés ndo éramos caros, mas

“Entrei na Wabtec em 2014.
E posso dizer que comecei a
trabalhar nesse negdcio em 2014.”

— Nadege Ongbile Yoko
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Diretor

Cadeia de Suprimentos
de Carga (Freight)

india

estdvamos acima do orgamento que eles tinham para o projeto”,
ela diz. “E nossos concorrentes chineses estavam muito, muito
abaixo do que estavamos oferecendo”.

A solucao de Marhowra

“Continuamos insistindo para fazer parte das conversas”, diz
Nadege. “E, eventualmente, dissemos: olha, poderiamos ter uma
solugdo mais econémica. E foi ai que a India entrou em cena”.

Para oferecer um preco mais competitivo, propusemos a mesma
locomotiva ES43ACi, mas montada na india, e convencemos o
cliente da ideia de uma solugéo liderada pelo fornecedor e mais
otimizada em custo, em vez de focar primeiro nas personalizagboes
do cliente.

“A equipe de Produto demonstrou rapidamente que o produto
indiano conseguiria atender aos objetivos do Simandou”, diz
Nadege. “Eles mostraram que as locomotivas conseguiriam operar
naquela linha férrea, transportar a tonelagem que o cliente esperava
e — de quebra — sair mais barato”. A Wabtec ainda estava mais
cara do que a concorréncia, mas o cliente ficou convencido de que
os ativos da Wabtec entregariam mais valor do que a concorréncia.

Fazendo acontecer

Esse foi o primeiro projeto de exportacéo para a india, e

havia muitas questdes e exigéncias especificas da Guiné,
comecgando pela capacidade da locomotiva de atravessar pontes
extremamente longas.

“No inicio, cada exigéncia do cliente parecia um desafio”, diz
Gunjan Malhotra, Diretor de Cadeia de Suprimentos de Carga na
india. “O que mais chamou atenco foi como nossas equipes de
Engenharia e de Programa trabalharam de perto com o cliente
para transformar esses desafios em solucdes”.



Como o projeto incluia varias mudancas em relacao a locomotiva
ferroviaria padréo indiana, a planta precisou adaptar rapidamente
seus processos de fabricacao, infraestrutura e capacidades da
forga de trabalho. O retorno, porém, foi grande.

“Sabiamos que 0 sucesso Nao apenas cumpriria um
compromisso com o cliente, mas também demonstraria a
capacidade da india de entregar plataformas de locomotivas de
classe mundial para mercados globais”, diz Gunjan.

Construindo com propdésito

O projeto comegou com um cronograma de entrega realista,
mas a planta superou repetidamente os prazos. “O que
realmente mudou o rumo foi 0 comprometimento extraordinario
da equipe”, diz Gunjan. A planta promoveu visitas regulares

do cliente, e ele diz que essas interagdes tiveram um impacto
profundo. “O cliente compartilhou sua visao para a Guiné e
como o projeto Simandou contribuiria para o desenvolvimento
econdmico e o crescimento futuro do pais. Isso deu as nossas
equipes um senso de propdsito muito mais profundo, além de
simplesmente construir locomotivas”.

“Temos mais de 150 anos de experiéncia, € eu sabia que nao
havia como nao conseguirmos entregar 0 que viamos em nossas
simulacées de produto”, diz Nadege. Ela também credita a
Christie Drabic, lider global de Gerenciamento de Programas,
pelo impacto positivo dela no projeto. “Ela s6 enxerga
possibilidades onde pareceriam existir apenas impossibilidades,
e transmitiu essa energia positiva para o chao de fabrica.

Com a atitude dela e a liderangca do Gunjan, ficou claro que
conseguiriamos entregar”.
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Um pedido de ultima hora

Quando a primeira locomotiva ficou pronta para ser enviada,
liderangas tanto do governo quanto do cliente viajaram até
Marhowra para vé-la pessoalmente. Essa primeira locomotiva, a
pedido do cliente, foi batizada de KOMA, em homenagem & vila
natal do presidente da Guiné.

Embora apenas uma locomotiva tivesse sido prometida para
aquela data, a planta também tinha a segunda pronta. “Surgiu a
ideia de revelar também a segunda locomotiva e batiza-la com

0 nome do segundo mais alto funcionario da Guiné, que estava
presente”, diz Gunjan. “Todo mundo se uniu com um Unico
objetivo: surpreender o cliente e criar um momento memoravel. Foi
um esfor¢co enorme em toda a planta, e a energia foi incrivel”.

A equipe teve apenas algumas horas para colocar 0 nome na
cabine, mas conseguiu. “Foi um momento fantastico”, diz Gunjan.
“Quando a segunda locomoativa foi revelada, teve um enorme
impacto emocional no cliente”.

“E dificil explicar as emocdes que ele tinha no rosto quando viu
0 nome dele na locomotiva”, diz Nadege. “Foi um pedido de
Ultima hora, mas a equipe do Gunjan fez um trabalho fenomenal.
Do ponto de vista humano, sao essas pequenas coisas que
constroem uma conexao”.



MESA-REDONDA DE GERENTES

Negocios com a
Norfolk Southern

E preciso planejamento, colaboracéo e, as
vezes, solugdes inovadoras entre Comercial
e Operacdes para negdcios como esse
acontecerem.

Por que esses dois projetos com a
Norfolk Southern sao tao importantes?

Kaleigh: A Norfolk Southern foi a primeira ferrovia
a adquirir uma locomotiva DC EVO da gente, ha 20
anos, e agora eles sao Nossos parceiros de
u lancamento para a nossa primeira moderniza¢éo
de DC EVO — e a primeira do setor — este ano.
Também estamos produzindo as primeiras
locomotivas novas que fabricamos em mais de uma década.

Sofia: No momento, estamos construindo 40 locomotivas novas
no Texas.

Mike: E, em Erie, estamos produzindo a primeira modernizacéo
de DC EVO.

Quando a EVO chegou ao mercado, ela revolucionou o setor.
Agora estamos vendo esses mesmos produtos depois de 20 anos
rodando nos trilhos.

Vocés podem nos contar sobre a
necessidade de acelerar a entrega
dessas novas locomotivas?

Kaleigh: Se eu pensar em como esse negécio
surgiu, ha dois anos a Norfolk Southern veio até nds
u com um problema. Eles precisavam de mais
poténcia e nos pediram para acelerar as entregas
daquelas novas locomotivas Tier 4 C neste ano.

Como diz o ditado, nunca deixe uma boa crise passar em branco.
Entdo, por meio de uma série de conversas e muito territorio
desconhecido, conseguimos atender a isso. Acho que é um
testemunho da nossa parceria, tanto interna quanto externamente.

Kaleigh
Reyes

Gerente de Contas-
Chave, Norfolk Southern
Atlanta, GA

Sofia
Odriozola

Gerente Sénior
Materiais, Planejamento e
Controle de Configuragéo
Fort Worth, TX

Mike
Zaccheo

Gerente de Materiais
Erie, PA

Sofia: Eu acho que tudo depende da comunicacéo. Envolver
as equipes certas logo no inicio do processo € muito importante
para 0 N0sso sucesso. A gente enxerga o que é possivel e,
quando néo é, busca uma forma de tornar possivel.

“E preciso todos nés para
fechar um negdcio como
esse com a Norfolk Southern.
E preciso cada pessoa que
trabalha na Wabtec.”

— Kaleigh Reyes




Mike: Estamos animados porque isso é

definitivamente algo diferente. Estamos tratando

iss0 como um produto novo. Recentemente,

temos feito principalmente reformas no produto

FDL. Mesmo essas EVOs tendo sido construidas
nesta mesma planta ha 20 anos, estamos tirando a poeira de
como as construiamos e aprendendo muito No processo.

O pessoal que trabalha no chao de fabrica tem uma longa
relacdo com a Norfolk Southern. J& produzimos essas
locomotivas para eles ha décadas. E um sinal de longevidade
estar fazendo essas modernizacoes.

Kaleigh: Mesmo sem comprar locomotivas novas ha uma década,

a Norfolk Southern vem investindo constantemente com a Wabtec
por meio de modernizagdes, como as locomotivas FDL que o Mike
mencionou. Isso é uma evolugéo da parceria que temos com eles.

“Ndés enxergamos o que é
possivel e, quando ndo &,
buscamos uma forma de
tornar possivel.”

— Soffa Odriozola

Mike: Eu acho que, em uma palavra, é qualidade. E
construir um produto de qualidade, um produto do
qual todo mundo possa se orgulhar e no qual o
cliente possa confiar.

Sofia: Eu acho que, para nossos clientes, qualidade é importante,
assim como confiabilidade e confianga. Cada funcionario tem um
papel em construir e manter essa confianga ao transformar matéria-
prima em um produto de qualidade que, no fim, € enviado e entregue
ao cliente com seguranga e no prazo.

Kaleigh: Isso ¢ um esporte de equipe. Esses negécios séo
conquistados com base em como nos apresentamos como
equipe, como One Wabtec todos os dias, e pela confiabilidade
dos ativos que produzimos.

O que fazemos é complicado, né? Fazemos engenharia industrial
pesada. E algo especializado, e exige trabalho em equipe
multifuncional entre nossas unidades de negdcio para realizar
algumas das coisas que nos propomos a fazer pelos Nnossos
clientes. Acho que isso fica evidente em algumas das nossas
relagcdes de longa data, como a nossa parceria com a Norfolk
Southern.

E preciso todos nds para fechar um negdcio como esse com a
Norfolk Southern. E preciso cada pessoa que trabalha na
Wabtec. Todo mundo tem um papel a desempenhar. O que
conquistamos, conquistamos juntos.

Confira o video da
Mesa-Redonda de
Gerentes na versao
digital da Same Track.
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Movendo o mundo

Fazemos negdcios em todos os continentes do planeta — exceto na Antartida.
Temos clientes na América do Norte, América do Sul, Europa, Asia, Africa e Australia.
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PRINCIPAIS CLIENTES DA WABTEC

Unidade de Negocio Equipamentos Servicos Inteligéncia Digital

Receita de 2025 US$ 2,4 bilhdes US$ 3,1 bilhdes US$ 1,0 bilhdo



