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Teleconferéncia Call 3T24 - EZTec
Pedro Lourenco:
Bom dia, senhoras e senhores. Sejam bem-vindos a teleconferéncia de resultados do 3T24 da EZTec.

For those who want to listen to this conference call in English, please use the translation button in
your Zoom platform.

Ola. Eu sou Pedro Lourenco, responsavel pelo Departamento de Relagdes com Investidores da
Companhia, e conosco, para esta apresentacdo estao presentes os senhores Silvio Ernesto Zarzur,
Conselheiro e Diretor Presidente da Companhia, Flavio Ernesto Zarzur, Diretor, Vice-Presidente,
Presidente do Conselho de Administracdo; Samir Altaiar, Vice-Presidente do Conselho de
Administracéo, Marcos Ernesto Zarzur, Conselheiro da Companhia, e Marcelo Ernesto Zarzur, Diretor
Vice-Presidente da Companhia, assim como Emilio Fugazza, Diretor Financeiro e Diretor de Relacdes
com Investidores da EZTec.

Informamos que este evento esta sendo gravado e todos os participantes estardo apenas ouvindo a
teleconferéncia durante a apresentacdo da Companhia. Em seguida, iniciaremos a sessao de perguntas
e respostas, quando maiores instrugdes serdo fornecidas. Caso algum dos presentes necessite de
assisténcia durante a conferéncia, queira, por favor, solicitar a ajuda do suporte através do chat. Em
caso de falha na conexao, utilize o mesmo link ou ID disponiveis no nosso site, ri.eztec.com.br, para
assim retornar a esta apresentacao.

Também disponivel no nosso site, vocés podem encontrar os slides que iremos apresentar agora, na
Central de Downloads. As informacgdes estarao disponiveis em BRL, em BR GAAP e IFRS aplicavel as
entidades de incorporacao imobilidria no Brasil. Do contrdrio, estara indicado.

Antes de comegar, gostaria de mencionar que eventuais declaracdes durante esta teleconferéncia
relativas as perspectivas de negdcio da EZTec, tais como projecdes, metas operacionais e financeiras,
constituem se em crencas e premissas da Diretoria da Companhia, bem como em informagdes
atualmente disponiveis. Consideragdes futuras ndo sdo garantia de desempenho. Elas envolvem riscos,
incertezas e premissas, pois se referem a eventos futuros e, portanto, dependem de circunstancias que
podem ou n&o ocorrer. Investidores devem compreender que condi¢cdes econémicas gerais, condi¢cdes
da industria e outros fatores operacionais podem afetar o desempenho futuro da EZTec e podem
conduzir a resultados que diferem materialmente daqueles expressos em tais consideragoes.

Agora gostaria de passar a palavra ao Sr. Emilio Fugazza, nosso Diretor Financeiro e de Rl, que iniciara
a apresentacao. Por favor, Sr. Emilio, pode prosseguir.

Emilio Fugazza:
Pedro, obrigado. E um prazer e uma honra, como sempre, estar aqui, celebrando com os nossos

acionistas, com nossos analistas, nossos ouvintes, a divulgacdo de resultados do 3T24. Obrigado a
todos aqui pela audiéncia e pela paciéncia.
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Eu acho que eu comego com os langamentos do nosso trimestre, do nosso 3T24, iniciando pelo
Lindenberg Alto das Nacgodes, projeto esse que faz parte do Complexo Alto das Nacdes, na regido da
Marginal Pinheiros, Chacara Santo Anténio. Projeto que faz parte de um grupo onde ha shopping
center, onde ha edificio comercial, torre multiuso e o nosso projeto, que é uma torre de apartamentos
de 110 a 213 m2, que, com o langamento, obtivemos um percentual de venda de 41% até essa nossa
data de divulgagao.

Sao R$570 milhdes de VGV, um projeto que ja iniciamos a construgado, dada a sua complexidade e que,
portanto, ja foi permitido a nés o reconhecimento contabil, contribuindo com mais de R$60 milhdes
de receita liquida no nosso trimestre.

Silvio Ernesto Zarzur:
Quero chamar a atengao que ele é 90% da participacao do projeto da EZTec.
Emilio Fugazza:

Continuando os nossos lancamentos, falamos agora do DOT.230. O DOT é um projeto na rua Alves
Guimarées, no bairro de Pinheiros, muito proximo da avenida Rebougas. Ele é um projeto que foi
originalmente comprado para ser um edificio comercial e foi habilmente transformado em um projeto
residencial de apartamentos de 22 a 44 m2, tendo obtido, em menos de um més entre o seu
lancamento e vendas, aproximadamente 46% das suas vendas, contribuindo com VGV para o ano de
R$153 milhoes.

Na sequéncia, observamos a questao da performance dos nossos langamentos. Neste slide, que é novo
em seu formato, conseguimos perceber, do lado esquerdo do slide, os volumes lancados de 2020 até
2024. Entéo, por si s6, conseguimos perceber que a EZTec langou, nos 9M24, aproximadamente RS1,34
bilh&do, o que ja é 35% maior do que o volume total langcado no ano de 2023.

Chama atengao também o que podemos observar na cor cereja, os volumes langados nos 3T de cada
ano, sendo agora, no ano de 2024, o maior volume para um 3T langado pela Companhia. Mas o que
chama a atencéo de verdade é o gréfico da direita, de 2024 a 2020, a velocidade de vendas que
obtivemos como média, nos trés primeiros meses de langamentos que fizemos em cada ano. Notem
que ja tinhamos, no ano de 2023, obtido uma média de 34% de langamentos de vendas sobre os
lancamentos nos trés primeiros meses. Mas, no ano de 2024, conseguimos um crescimento bastante
significativo, tendo quase metade das vendas, do total de VGV langado sendo vendido nos trés
primeiros meses, demonstrando a forca do mercado, demonstrando a capacidade que temos tido de
colocar as nossas vendas neste ano de 2024.

Passando agora para préximos langamentos, percebemos aqui trés projetos que sdo intencdes de
lancamento para a Companhia agora, nos proximos dois meses, sendo o primeiro, da direita para a
esquerda, o Connect Jodo Dias. Connect Jo&o Dias é um projeto Minha Casa Minha Vida, que esta sendo
feito em parceria com a Conx, uma incorporadora e construtora especializada nesse tipo de produto,
onde a participagdo da EZTec é de RS$72 milhdes, sendo que ja temos a intencdo de abrir as vendas e
comegar a assinar unidades vendidas a partir agora do dia 7 de novembro de 2024.

2



sscztec .

Indo agora para o Alt Studios, ele também é um projeto desenvolvido originalmente pela EZ Inc para
ser um empreendimento comercial e, de novo, habilmente modificado para um projeto residencial,
que deve ser langado agora no 4T, com caracteristicas muito semelhantes ao do DOT.230, 100% EZTec
neste projeto.

E por ultimo, mas ndo menos importante, mais um projeto com a marca Lindenberg, o Lindenberg
Reserva Paraiso, cuja participacdo em VGV da EZTec é de R$190 milhdes. Sao apartamentos de alto
padréo, localizados no melhor, na parte nobre do bairro do Paraiso, e que temos a intencéo de inicio
de vendas agora, ja no comecgo do més de novembro.

Falando agora de land bank, de banco de terrenos para a Companhia, observem que fechamos o 3724
com R$10,355 bilhoes, fruto obviamente da subtragdo dos lancamentos que fizemos no trimestre, mas
também da ratificacdo pela Companhia do terreno de Sdo Caetano, que promovera para a EZTec um
VGV de aproximadamente R$1,858 bilhdo. Sdo mais de 200.000 m2 de &rea privativa, a ser langcado em
uma cidade que tem o melhor indice de Desenvolvimento Humano do estado de Sao Paulo, uma das
localizagdes mais desejadas da classe média aqui da regido de Sdo Paulo e Regido Metropolitana de
Séao Paulo.

Com isso, passo também para outra parte importante da nossa operacéo, que sdo as entregas. No
trimestre, entregamos quase R$200 milhdes em VGV, concentrado em um empreendimento de duas
torres, o Signature é o ID Paraiso. A foto da esquerda demonstra o Signature, apartamentos de alto
padrdo, com todo o desenvolvimento do nosso arquiteto Carlos Ott. Sdo 77% das unidades vendidas,
e que conseguimos também terminar, celebramos isso, terminando esse projeto com economia de
custos, algo que ndo aconteceu nos ultimos dois anos para a Companhia. Voltamos a perceber um
resultado positivo vindo da engenharia e contribuindo para o resultado final da EZTec.

0 ano de 2024 é um ano mais ‘contido’ do ponto de vista de entregas, com apenas R$511 milhdes no
total, no entanto, com 85% das unidades que serdo entregues neste ano ja vendidas.

E importante ressaltar que 2025, um ano muito importante para entregas da Companhia, ja contempla
hoje, ainda no 4T24, 72% das suas unidades vendidas. Isso demonstra a forca de entregarmos os
empreendimentos sem necessariamente a formagao de um estoque bruto, ndo pressionando a pratica
dos precos nas unidades prontas ou remanescentes que serdo vendidas.

Passando agora do nosso operacional para o nosso financeiro, vamos comegar com a receita liquida,
item no qual tivemos um importante destaque neste 3T24, um crescimento significativo se observado
desde o 1T, onde obtivemos R$239 milhdes, para R$479 milhdes. E um crescimento de mais de 100%
de receita do 1T para o 3T24.

Mas, ndo obstante, na linha de cima, vermelha, podemos observar que a receita acumulada de 12
meses atinge R$1,472 bilhdo, também um crescimento de aproximadamente 40% nos 12 meses
anteriores la finalizados no 3T23.

Destaco aqui que o crescimento dessa receita tem, obviamente, importante contribuicdo do

Lindenberg Alto das Nagdes, com pelo menos R$66 milhdes; também a superagdo das clausulas

suspensiva no Lindenberg Vista Brooklin, com RS$40 milhdes; e, ndo menos importante, tem sido um
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contribuinte fundamental nesse crescimento o Lindenberg Ibirapuera, ja com mais de 50% vendido e
uma execugdo de 73%, contribuindo para uma receita de R$80 milhdes e crescimento de margem
durante esse periodo.

Movimentando-nos para o lucro bruto, também um importante crescimento desde o 1T, com 100% de
crescimento, de R$82 milhdes para R$163 milhdes. Aqui, o destaque para o trimestre é a margem
bruta, atingindo 34%.

No entanto, como bem mencionado no release, que convido todos a depois observar melhor os
detalhes de toda a nossa divulgacao trimestral, a nossa margem REF, que é proxy da margem bruta
futura da Companhia, continua firme e forte, acima dos 40%, e no combinado com equivaléncia
patrimonial, 41%.

Observem que isso se da no contexto em que, hoje, uma superagdo de cldusula suspensiva com o
reconhecimento de receita, nas atuais taxas que nés temos de NTN, faz com que o reconhecimento da
receita tenha um desconto muito significativo através do ajuste a valor presente. Entéo, a margem de
um empreendimento reconhecido hoje em dia, ela cai quase pela metade por conta desse ajuste a
valor presente. Mas ndo é que essa margem vai embora, € um simples efeito contabil. Ela fica guardada
la.

Notem que, como a margem REF esta em 40%, paulatinamente, conforme vamos nos aproximando
do término da obra, ela vai sendo devolvida, promovendo esse aumento futuro no reconhecimento de
margem para a Companhia. Entdo, a margem REF, que é de fato a margem pela qual a Companhia esta
trabalhando, esta firme dentro dos 40%, o que nos traz bastante tranquilidade.

Nos movimentando agora para a equivaléncia patrimonial, outro importante destaque além da
margem e, portanto, da receita da Companhia, a equivaléncia patrimonial também teve um
crescimento de quase 200% desde o 1T24. Sem duvida alguma, esse crescimento de volume também
se deve a presenca dos empreendimentos controlados em conjunto, através da EZCAL, da nossa
parceria e da nossa joint venture com a Lindenberg.

O total de equivaléncia patrimonial nos ultimos 12 meses ja acumula R$84 milhdes, mas no trimestre
foi de R$29 milhdes, ja incluida aqui a economia de custos. A economia contribui com uma receita, um
resultado direto de praticamente RS$3 milhdes que temos que celebrar.

Na sequéncia, o resultado financeiro, outro destaque significativo do resultado total que a Companhia
obteve. Sao RS37 milhdes de resultado, majoritariamente vindo através da nossa carteira de alienagao
fiducidria. Sdo RS472 milhdes, € um crescimento de quase R$100 milhdes em relacdo ao inicio do ano
e um crescimento de aproximadamente R$30 milhdes desde o ultimo trimestre.

Quero lembrar que o maior contribuinte desse resultado nesse periodo foi o IGP, com uma variagdo
trimestral de 2,22, sendo que 2/3 da nossa carteira sao vinculados ao IGP e aproximadamente um 1/3
vinculado ao IPCA. Tenho que lembrar também que a taxa média da nossa carteira hoje gira em torno
de 9,9, ou seja, aproximadamente 10. Entéo, a nossa carteira é uma carteira de 10+ IGP como proxy.
Nos ultimos 12 meses, R$120 milhdes de resultado agregado no nosso lucro liquido ainda.
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Por ultimo, em termos de resultado, vamos falar aqui do nosso liquido e nosso ROI. Observem que no
lucro liquido, também, um crescimento de aproximadamente 120% desde o 1724, um crescimento de
quase 50% e do 2T para o 3T24. Sdo RS$133 milhdes obtidos. Esse € um dos melhores resultados de
lucro liquido dos ultimos anos.

Quero lembra-los que, no acumulado de 12 meses, ja estamos em R$361 milhdes, e obviamente que
o resultado obtido, se fosse multiplicado, se anualizado, nos daria aproximadamente um ROl de 11,4%.

Entéo, é bastante significativo esse incremento, lembrando que tivemos boas noticias em todos os
fronts da nossa operagéo. Ou seja, tivemos uma boa noticia vinculada a operacéo consolidada EZTec,
tivemos uma boa noticia em relagdo aos empreendimentos controlados em conjunto, cujo resultado
vem na equivaléncia patrimonial, e também, finalmente, o préprio resultado financeiro, que contribuiu
com aproximadamente ¥4 do resultado total.

Em termos de caixa e divida, tivemos uma variacdo do nosso caixa liquido dentro da nossa divida
liquida, de aproximadamente RS50 milhdes. Uma parte disso, quero lembrar que é a nossa tradicional
politica de distribuicdo de dividendos trimestral, que movimenta esse numero. Mas, no que tange a
divida liquida, a grande movimentag&do tem a ver unica e exclusivamente no trimestre, com a maior
tomada de financiamento SFH para construgao dos nossos edificios. Tanto que a movimentacéo do
nosso caixa bruto é praticamente imperceptivel dentro do préprio trimestre.

Para finalizar, trago aqui também uma quarta e boa noticia, além dos resultados da proépria
Companhia, que é a nossa distribuicdo de dividendos, que paulatinamente vai contribuir, e esta
contribuindo para que o ROl da Companhia esteja mais adequado as necessidades atuais.

Neste caso, neste trimestre nés temos os dividendos trimestrais, que ja se incrementaram em relagdo
aos ultimos trimestre, para RS$31 milhdes. Nada mais € do que os 25% referentes ao lucro liquido
trimestral. Mas também temos a celebracdo de um dividendo extraordinario com mais R$150 milhoes,
totalizando RS181 milhoes, RS0,83 por acao. Lembro aqui que a data base de corte é o dia 5 de
novembro, incluindo o préprio dia 5. Entéo, a agdo estara ex-dividendo de fato no dia 6 de novembro,
e a data do pagamento sera o dia 14 de novembro, logo antes do feriado de Proclamacéo da Republica.
Com isso, os ultimos 12 meses de distribuicdo de dividendos acumulados totalizard R$236 milhdes.

Dito tudo isso, neste exato momento, passo a palavra ao nosso CEO, membro do Conselho e CEO da
Companhia, Silvio Ernesto Zarzur, para os seus comentarios. Silvio?

Silvio Ernesto Zarzur:

Queria dar bom dia a todos, agradecer. Agradecer pela presenca na audiéncia. Eu queria falar que foi
um trimestre muito bom de vendas. Conseguimos desempenhar de forma muito positiva nas vendas
em todos os segmentos. Nés vendemos o pronto, vendemos média renda, apartamento a R$10.000,
vendemos apartamento a R$30.000, vendemos todo o tipo de mercadoria da Empresa.

Isso é muito ligado a politica agressiva comercial que nés tivemos ligado a um esmero no servico de
marketing, a um cuidado, a uma agressividade comercial a respeito de aprovagédo de crédito, de ter um

crédito aprovado corretamente, mas sem criar entrave desnecessario.
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No&s conseguimos também repassar muito bem as unidades com bancos, temos bons relacionamentos.
Conseguimos também boa fluidez nisso também.

Este resultado também esta ligado a economia de obra no final do dia. Ndo ouvimos mais falar em
estouro de obra. Acho que as modificacdes que fizemos, daquilo que trabalhamos na engenharia esta
funcionando muito bem. Ent&o, hoje, imaginamos, trabalhamos com a perspectiva de economia de
obra, ndo mais com estouro de obra.

Também foi um trimestre onde concluimos a parte que ndo é operacional da capilarizagcdo da
Lindenberg. Agora, estamos na parte de aprovar CADE, essas coisas. O Emilio esta me olhando, n&o sei
se podia ter falado. Eu ndo podia?

Emilio Fugazza:
E que nés n&o concluimos a capilarizacao.
Silvio Ernesto Zarzur:

Néo, eu falei que nés concluimos a da antecipagdo do bénus. N6s estamos agora na parte operacional.
No6s solicitamos. Mas eu acho que isso esta caminhando muito bem. Se nés ndo terminamos, esta
caminhando muito bem. Devemos ter um desfecho disso nos proximos quatro meses, acreditamos que
de forma positiva.

Outra coisa que eu acho importante salientar é o que o nosso banco de terrenos, para a operagéo da
Companhia, é suficiente para os proximos trés anos. Entdo, ele € um banco de terreno de alta
qualidade, tanto no aspecto de preco pago, de localizagdo, como de possibilidade de liquidez. Entéo,
nao é um land bank que eu ndo consigo realizar no curto prazo. Entdo, isso me da bastante
tranquilidade em nado precisar correr para comprar mais terrenos neste exato momento.

Ent&o, devemos ser bem criteriosos na compra de terrenos nos préximos dois anos. Isso deve nos trazer
para um aumento da geragdo de caixa, porque devemos desembolsar menos dinheiro em compra de
terrenos, tendo em vista a quantidade que temos.

Estamos bem distribuidos. Achdvamos antes que estdvamos em uma posi¢cdo muito concentrada na
Zona Sul, e ndo estamos mais. Conseguimos distribuir de uma forma melhor. Entédo, nosso land bank
estd bem distribuido, de forma a podermos langar um volume grande, sem ter a nossa propria
concorréncia.

Fizemos varias modificacdes na Diretoria, tivemos contratacdes. Profissionalizamos algumas diretorias
e isso esta funcionando muito bem. Acho que é um ponto positivo. A gestdo estd muito enxuta, esta
muito eficiente, e ela nos da uma ideia de mais perenidade para a Empresa. Quando conseguimos fazer
essa passagem e partimos j& para uma profissionaliza¢do, nos dd uma ideia de uma coisa mais perene,
que eu acho que é muito importante, e o Flavio, o Marcelo e o Marcos, meus irmaos e meus cunhados
também tém buscado isso aqui na Empresa. Buscamos isso constantemente, pensando na perenidade

da Empresa.
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Esse dividendo, realmente, é um excesso de capital que tinhamos e que pedia para ser distribuido, de
forma a podermos melhorar um pouco o nosso ROI. E eu acho que a busca para o ano é estarmos
melhorando o ROI ao longo dos préximos trés anos.

E uma coisa também que é interessante, nds tivemos essas vendas fortes no 3T, e este més fechou
ontem, nés fechamos com R$220 milhdes no gerencial. Entdo, é uma venda que continua forte,
continua distribuida na carteira como um todo.

Eu também tenho que falar isso: acho que vendemos com precos 5% abaixo do da concorréncia. Entao,
mesmo com essa margem que trabalhamos, temos vantagens competitivas que permitem que
vendamos 5% abaixo da concorréncia, e isso dé mais volume, da mais fluidez. Acabamos diluindo o
custo comercial, acabamos diluindo o custo administrativo e isso tem nos ajudado também. A
agressividade comercial tem sido uma coisa decisiva para 0 Nosso sucesso.

Nos temos dois plantdes abertos. Indo para assinatura. O Lindenberg, aqui no Paraiso, que acreditamos
que vai ter um sucesso muito grande. E um prédio com participacdo de 75% nossa, apesar de
administrado pela Lindenberg, e acreditamos que vai muito bem. N6s temos o Missionarios, junto com
a Conx, que é operado por ela, e que também entendemos que temos mais dois sucessos pela frente,
de plantdes ja abertos, que estao para ser escriturados nos proximos dias, o que deve provavelmente
manter a nossa velocidade de venda.

Eu acho que o ponto de atencéo fica em como é que vai estar o mercado para o ano que vem, tendo
em vista essa taxa de juros que atrapalhou inclusive o financiamento bancario; acabou que teve um
aumento no financiamento bancario que comprometeu um pouco a comprovagao de renda do cliente.

Nos temos aqui a carteira de alienacéo fiduciaria funcionando com muita forga, € um ponto de atencao
também para nds. Nés estamos entrando em um modelo de, daqui para frente, transformar ela em
uma coisa parametrizada para repasse. Entéo, ela ndo vai ser mais uma carteira feita no molde que
faziamos, vamos fazé-la ja combinado para ter liquidez.

Entdo, acho que esses sdo os pontos de atengdo que eu queria destacar, e falar que esta tudo indo
muito bem.

Flavio Ernesto Zarzur:

Eu corroboro as colocagdes do Silvio. Acho que levou um tempo para nos adaptarmos, como costumo
falar, ao pés-pandemia. Entéo, tivemos um pouco de mudanca de filosofia, alguns desafios para serem
absorvidos. Acho que tudo isso passou, ja ficou para tras, e estamos confortaveis com a tocada agora,
estamos muito satisfeitos com o resultado que estamos trazendo neste 3T, e acreditamos que, no
médio e curto prazo, também venhamos com o resultado nesse nivel.

Muito obrigado para todos.

Marcelo Ernesto Zarzur:
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Bom dia para todo mundo. Obrigado pela presenca. Eu quero também sé ratificar o que o Silvio falou.
A nova gestao da EZTec, agora com as posi¢des mais definidas e mais permanentes, com o Silvio na
frente da operacao e todo mundo sabendo, em cada caixinha, o que fazer, eu acredito que comecou a
dar o resultado que todo mundo estava esperando.

E acho que, daqui para frente, é continuar s6 melhorando e, se 0 mercado permitir, tenho certeza de
que os resultados vao continuar sendo muito, muito bons. Nés vamos comegar este ano ja muito fortes
no inicio do ano, devemos de ter de trés a quatro plantdes prontos para langamento, A aprovacao ja
vai estar feita, dependemos mesmo é do mercado para poder langar com seguranca e boas vendas.

E como o Emilio e o Silvio ja falaram, a engenharia, com as mudancas que fizemos, jd comecou a entrar
no seu eixo. Entdo, esperamos que, daqui para frente, tanto as vendas, a engenharia e a eficiéncia da
Empresa como um todo voltem ao seu historico de tantos anos de lucro diferenciado.

E sé isso o recado que eu queria dar.
Pedro Lobato, Bradesco BBI:

Bom dia. Obrigado pelo espago. A primeira pergunta, em relacédo aos dividendos, podem me corrigir se
eu estiver errado, mas se somarmos os dividendos que vocés devem distribuir este ano, pensando no
montante total, sem ser por agdo, deve ter sido o maior volume dos ultimos anos, se desconsiderarmos
o de 2017, que teve um extraordinario com a venda do EZ Towers.

Ficou claro na introducdo que que a ideia é melhorar o ROI, mas mesmo com esse patamar novo de
divida liquida, podemos continuar entdo esperando um extraordindrio para os proximos anos, pelo
menos nesse patamar? Queria entender um pouco mais a estratégia olhando para frente nos
dividendos.

E a segunda pergunta, mais em relagdo ao segmento de média renda, vimos ao longo do trimestre,
pelo menos olhando a foto consolidada da cidade de Sao Paulo, um segmento de média renda que
perdeu bastante representatividade, se olharmos a participacédo do total de lancamentos e vendas na
cidade. Entendemos que tem um fator de Plano Diretor, que postergou algumas aprovagdes, e também
Minha Casa, Minha Vida ganhando bastante share, mas, dito tudo isso, queria entender quais séo os
principais pontos do média renda que ainda mantém a visdo positiva de vocés para o segmento
olhando para frente. Obrigado.

Silvio Ernesto Zarzur:

Pedro, obrigado pela pergunta. Distribui¢cao de dividendo, o que esta certo é 25%. Dai por diante, ndo
temos nada planejado. Vamos analisar a cada periodo e ndo temos nada planejado além disso. Se
eventualmente, & para a frente, entendermos uma situagao, podemos fazer ou ndo. O que nos temos
é 25%.

Ai, vocé falou do média renda. Acho que eu acho que passa muito pelo aumento do Minha Casa Minha
Vida quando vocé fala de diminuicéo de participagéo. Eu ndo sei em quanto ficou o Minha Casa Minha
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Vida em Séo Paulo, mas ele pode ter sido ter sido um montante tdo grande que o montante do média
renda diminuiu em relagao a ele.

Mas fato é que empreendimentos bem localizados, com o produto certo; olhe o que nds fizemos L& no
Villares, que nés vendemos 90% em trés, quatro meses. Um preco bom, com margem boa. Eu ndo
posso falar pelos outros, posso falar por nés. N6s temos uma série de terrenos, com essa caracteristica,
prontos para lancar ou em preparagéo para lancar. Nés temos em Osasco, nés temos em Sao Caetano,
nés temos aqui na Fagundes Filho, na Zona Sul. Nés temos nos mais diversos lugares, espalhados pela
cidade, esses produtos muito assertivos, que entendemos que teremos alta velocidade de vendas.

E mais ou menos uma linha de produto, com determinado tamanho, com caracteristicas de construcao
e custo, que nos pde muito dentro do desejo do comprador, da possibilidade dele. E, pela forma como
eles estdo distribuidos, podemos langa-los em sequéncia, sem ter grandes problemas.

Ent&o, eu entendo que o média renda bem trabalhado, da forma como trabalhamos, ndo sei se para
todo mundo, eu nao consigo dar um reporte geral de todo mundo, mas para nés vai funcionar muito e
vai ser o carro-chefe da Empresa.

Ruan Argenton, XP:

Bom dia. Obrigado pela pergunta, e parabéns pelos resultados. Duas perguntas que eu queria fazer
aqui, a primeira é sobre langamentos. Queria entender um pouco a cabega de vocés para volume em
2025. Vocés devem ter um crescimento robusto também, como vimos este ano. Jd vemos velocidade
de venda e de lancamento mais alta este ano, entdo queria entender se isso ja dd um pouco mais de
confianga para vocés. E s6 também, tentando em perfil de produto, vimos o Alto das Nagdes, um
produto que ja é mais concentrado em VGV, e queria entender se no ano que vem vocés também
esperam ter alguns lancamentos bastante concentrados em VGV, ou se a ideia é espalhar em mais
projetos.

E a minha segunda pergunta é mais sobre margem de novos langamentos. O Emilio explicou bastante
o efeito de que a margem dos novos projetos vai crescendo ao longo do tempo. Eu queria entender sé
um pouco, se pegassemos uma perspectiva dos langamentos de agora em uma margem total, se vocés
veem uma margem que estd acima ou em linha da REF de agora, sé para tentarmos entender se
deveriamos continuar vendo crescimento de REF olhando para frente. Acho que € isso. Obrigado.

Silvio Ernesto Zarzur:

Ruan, eu vou responder uma parte da sua pergunta, e talvez outra parte seja o Emilio quem vai
responder. NOs estamos preparados. O que quer dizer, “nds estamos preparados”? Em janeiro, nés
vamos comegar o ano com cinco plantdes prontos, com maquete montada, com projeto aprovado,
campanha, com tudo. Entdo, estamos preparados para ter um crescimento robusto.

O que néao quer dizer que vamos ter. E por qué? Porque temos um cenario de macroeconomia que nos
preocupa bastante. Aquilo que eu falei do aumento da taxa de juros, do que pode acontecer. Eu acho
que vocés conseguem enxergar melhor do que nds. Quando eu olho a Companhia, se nao
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dependéssemos de uma situagdo geral da economia, a resposta is ser, sim, devemos ter um
crescimento robusto, dentro daquilo que conseguimos fazer.

Mas temos muita dependéncia de que continue essa confianga de compra que estd acontecendo,
mesmo com os juros que temos. E um contrassenso, eu entendo assim, o volume de compras com juros
beirando 12,5%, 13%. Isso me deixa preocupado com o que eu vejo pela frente. Mas também a nossa
confianga, que nds temos cinco plantdes nessa situacao que eu falei para vocé.

Entéo, nds temos muita confianga, e nés vamos partir. Se continuamos depois que partir ou ndo, acho
que s6é chegando no momento para falar, mas tem esse ponto que eu falei para vocé. Conseguimos
vender por 5% mais barato que a concorréncia, e conseguimos ter a nossa margem.

Entéo, isso € um ponto que me d4, eu vou chamar de vantagem competitiva. N6s temos uma marca
muito forte. Nossa marca é muito forte em Sao Paulo. N6s temos uma empresa de vendas poderosa,
nds temos uma capacidade de financiamento préprio muito grande, e eu posso vender 5% mais barato.
Ent&o, isso me dd uma vantagem competitiva sobre a concorréncia. Podem entender diferentemente
os outros, mas eu entendo assim, que esses componentes podem permitir que naveguemos mesmo
onde para todo mundo né&o vai dar para ser da mesma forma.

E nds temos em todos os segmentos. “O apartamento de R$8.000 nao esta vendendo”. Estd bom, vou
vender o de R$30.000, “O de R$30.000 nio esta vendendo, estd vendendo o de R$15.000”. Vou vender
o de R$15.000. “Nao esta vendendo na Zona Sul”, vou vender la na Zona Norte.

Ent&o, essa diversificacao de carteira que temos aqui dentro, ela permite nos se defendermos de varias
situacdes, e essas vantagens competitivas que eu falei, também.

Emilio Fugazza:

Ruan, obrigado pela pergunta. Deixe-me trazer um pouco mais de luz a essa questdo da margem dos
novos lancamentos que vocé pediu. Quando olhamos para o REF, esse REF de 40%, seria prudente
vocé fazer a consideragdo de que nesse REF ndo estd o PIS/COFINS, e também n&o esta o custo do
financiamento que vamos utilizando, e obviamente que isso € individual para cada produto. Entéo,
daria para fazer uma média em torno de 1,5% a 2%.

Ent&do, PIS/COFINS de 2%, 1,5% a 2% de financiamento, sdo 4%. Isso significa que o nosso REF,
quando chegar a margem bruta, ele chega a aproximadamente 36%. Esse 36% ¢é o que nés temos visto
de verdade aqui nos langamentos que temos feito. No entanto, e tem sido bastante complicado o
ajuste a valor presente, porque a NTN-B estd muito alta. Entdo, quando eu olho para o Lindenberg
Alto das Nacdes, muito bem vendido e ja com POC considerado, o meu volume de receita € alto.

Ent&o, sé uma conta de padaria aqui com vocé: se eu dissesse para vocé que a margem dele é préxima
de 40%, um ajuste a valor presente de um empreendimento que eu vou entregar daqui trés anos, e
cujo valor de 70% do cliente vai ser pago no ato da entrega, ou vai ser financiado no ato da entrega,
eu vou ajustar a valor presente 70% da receita reconhecida desse cliente e manter o mesmo custo.
Em uma NTN entre 6 e 7, isso me da quase metade da margem bruta. Entdo, um empreendimento que
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tem margem bruta de quase 40%, ele vai para uma margem bruta préxima de 20%. E uma conta de
padaria isso, mas da a exata clareza para vocé de como é perverso esse ajuste neste momento.

Por outro lado, a medida que eu vou chegando préximo, eu vou devolvendo toda essa receita. E a
medida que eu devolvo toda essa receita, tem uma compensacéo enorme. Entéo, isso significa que,
em um determinado momento, a receita desse empreendimento vai chegar para uma margem de bem
mais de 40%. Ou seja, eu vou para 45%, talvez até 50%, por causa do efeito do AVP tao alto nesse
momento da nossa economia.

Fanny Oreng, Santander:

Obrigada, Pedro. Bom dia a todos. Eu tenho duas perguntas, a primeira com relagdo a entrega das
unidades de 2025. Eu notei que vocés tém um total de VGV de R$S2.560 de entrega, e eu queria
entender qual o percentual disso ja esta pago. Essa seria a minha primeira pergunta.

E segunda, queria entender como é que esta evoluindo também a demanda de cliente final para
contratacao de financiamento imobilidrio com vocés mesmo. Seria isso, a priori.

Silvio Ernesto Zarzur:

Bom dia, Fanny. Obrigado pela pergunta. N6s montamos uma estrutura boa para fazer as entregas
operacionais das obras. Temos entregado os imdveis a contento do nosso cliente. E, no resto, na parte
operacional desses dados, o Emilio vai poder trazer também.

Uma porcentagem importante deles em funcéo do nivel do custo de financiamento vem para a carteira
de alienacao fiduciaria. Entdo, nesse ultimo trimestre, a nossa carteira de alienacdo cresceu RS70
milhdes. E isso, Emilio?

Emilio Fugazza:

Cresceu R$S30 milhdes no ultimo trimestre. Quase R$100 milhdes no ano.

Silvio Ernesto Zarzur:

Quase R$100 milhdes no ano. Cresceu quase R$S30 milhdes neste trimestre, quase R$100 milhdes no
ano. Entéo, estdvamos preparados para isso, mas vamos também tentar montar um veiculo para, se
esse numero crescer muito, termos uma oportunidade de repassar para CRIs ou para bancos de
maneira mais simples.

Marcelo Ernesto Zarzur:

O Flavio ja respondeu, a demanda do financiamento proprio, estamos preparados para absorver. Como
o Silvio ja tinha falado, preparar essa carteira para ser uma carteira repassavel no momento que
achassemos conveniente, no momento que a pessoa se enquadrar de novo no crédito dos bancos.

Entdo, nds estamos preparados para todo o recebimento desses clientes.
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Emilio Fugazza:

Fanny, eu vou complementar a resposta dos meus colegas aqui no seguinte aspecto. Primeiro, é
importante mencionar que essa safra que vem é uma safra saudavel. O percentual pago desses clientes
beira os 40%.

No entanto, é importante mencionar que a EZTec, através do Flavio, do proprio juridico, vem em um
acompanhamento muito importante de cobranca. Entdo, quando vocé olha para os distratos que
ocorrem trimestre a trimestre, a despeito de qualquer mudanca que as pessoas tenham na sua forma
de vida, o Flavio estd sempre muito atento a questdo da inadimpléncia para ndo deixar que essa
inadimpléncia permanega na nossa carteira.

Ent&do, quando chegamos ao final do empreendimento, chegamos com clientes que, de verdade, estao
em situacdo de serem repassados ou de ficarem com a Companhia, estdo saudaveis. Isso € muito
importante.

O financiamento préprio tem crescido, principalmente considerando as novas vendas, mas esse
crescimento, que foi de R$S30 milhdes no trimestre, quando eu olho para o total do empreendimento
entregue, ele ndo tem sido muito maior do que 5% do empreendimento entregue.

Mas obviamente que a nossa percepgao é que, para o futuro, dado o que o proéprio Silvio comenta das
taxas de juros e do recrudescimento do crédito imobiliario através de taxas, nds sabemos que a carteira

vai ser um importante veiculo para o financiamento de uma parcela desses novos clientes.

A Companhia tem balanco robusto para isso, entdo é esperado que isso incremente. Mas, até o
momento estamos vendo isso em uma situacao bastante controlada e bastante saudavel, sobretudo.

Fanny Oreng:

Sé um follow up aqui hoje: hoje, sabemos que a demanda por fundos imobiliarios para comprar carteira
de recebiveis estd muito alta, e a carteira da EZTec é uma carteira muito atraente, até pelo nivel de
retorno. Vocés tém recebido muita proposta de venda de compra de carteira de vocés?

Emilio Fugazza:

Fanny, sim. Recebemos propostas aqui. Eu diria para vocé que, quinzenalmente, nés temos os agentes
financeiros nos fazendo propostas de CRI, cada um com a sua estrutura, operagées com mezanino,
com o com coparticipagdo ou néo. Sim, recebemos.

Silvio Ernesto Zarzur:

E eu quero lembrar uma coisa Fanny: nés somos muito mais eficientes do que um fundo ou um banco

para administrar essa carteira. Porque a retomada do imével, na eventualidade da retomada, a revenda
dele, tudo isso é parte do dia a dia da Companhia, o que fazemos, inclusive, com lucro.
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Entéo, tem isso que o Emilio falou, e tem mais uma coisa: nés vamos ter essa carteira daqui por diante
preparada em um modelo que vai dar mais liquidez ainda a ela e dar um valor maior a ela. Vamos fazé-
la dentro de parametros que vao nos permitir termos uma liquidez e um valor maior para pegar no
final do negdcio.

Fanny Oreng:

Esta 6timo. E vocés ndo podem dividir conosco qual seria a taxa que hoje a turma fica oferecendo para
vocés?

Emilio Fugazza:

Fanny, em esséncia, é uma carteira que teria condicdes de ser securitizada ao par, tranquilamente. E
que hoje, na verdade, as ofertas que vém sao ofertas para ganharmos alguma coisa a mais, obviamente
mantendo algum tipo de risco. Ou seja, 0 que é o valor pela qual ela esta contabilizada é o valor pelo
qual conseguiriamos leva-la aos veiculos oferecidos pelos bancos. Ou seja, esse nosso IGP ou
IPCA+10%, ele esta dentro da expectativa.

Silvio Ernesto Zarzur:

E o risco que ele fala também é o risco de ganho. Porque essa administragcdo de carteira, quando o
Emilio fala do risco, temos que ver que ele pode ser de duas méos. Eu acho que se administrarmos uma
carteira dessa dentro do modelo e com a experiéncia e estrutura que nés temos, o risco vai se converter
em lucro.

Tainan Costa, UBS:

Bom dia. A primeira pergunta é um follow-up da pergunta anterior. Eu queria entender quanto por
cento desse volume de entrega que vocés tém proximo ano, quanto vocés pretendem encarteirar e
quantos por cento repassar para bancos, considerando esse cendrio um pouco mais desafiador de
escassez de recursos e aumento de taxas.

E, dado isso, como esta a expectativa de geracdo de caixa para 2025? Se conseguimos esperar um
dividendo extraordinario, dado todo esse repasse que tem para o préximo ano.

Emilio Fugazza:
Tainan, a segunda, vocé estava falando da despesa comercial. N&o é isso?
Tainan Costa:

Perfeito. Outro ponto que chamou nossa atengdo aqui no trimestre, talvez uma surpresa positiva,
foram as despesas com vendas. Vocés, em um passado recente, rodavam as vendas em torno de R$300
milhdes, R$400 milhdes por trimestre, e nesses ultimos dois trimestres teve um salto para pouco mais
perto de RS500 milhdes, tem certo crescimento, o 2T ainda teve alguns outliers de despesas com

marketing e vendas nao recorrentes, mas este trimestre foi mais eficiente no controle de custos,
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mesmo com essas vendas nesse patamar, vocés conseguiram manter as despesas um pouco mais
baixas, o que acabou diluindo o percentual de despesa com venda em relacéo as vendas ali mais perto
de 5%. Se teve alguma estratégia especifica, se podemos esperar a Empresa rodando nesse patamar
para frente.

Silvio Ernesto Zarzur:

Tainan, a nossa preferéncia é repasse bancario. Entao, se o cliente tem a possibilidade e o crédito dele
é aprovado, ele vai para o repasse bancario. N6s estamos preparados para aumentar um pouco.
Podemos fazer mais R$200 milhdes, por exemplo, ano que vem, de aumentar nossa carteira de
alienagao fiducidria. Mas ndo depende daquilo que queremos fazer. Depende de eles ndo conseguirem
e se encaixarem no nosso.

Ent&o, isso € uma coisa que nos preparamos para uma demanda, depende muito de como os bancos
se comportam, como os bancos facilitam ou n&do o financiamento para entendermos a demanda que
temos. Estamos preparados para fazer, o que ndo quer dizer que vamos fazer. Esse € um ponto,
planejamos uma quantidade, mas ndo depende de nds para atingir.

Marcelo Ernesto Zarzur:

Sobre a despesa comercial de venda, o fixo de venda, conforme aumentamos, diluimos. Isso é ébvio.
Mas ndés a monitoramos semana a semana, produto a produto, para podermos fazer a melhor
matematica para a firma.

Muitas vezes temos que ser um pouco mais agressivos, dai o percentual aumenta um pouco, e é ldgico
gue vocé vai ver isso nas semanas seguintes. E como vimos em uma crescente de venda, por isso o
resultado melhorou um pouco, diluindo mais as despesas comerciais.

Emilio Fugazza:

S6 fazendo um complemento técnico aqui, o Tainan perguntou a respeito do que tem de capacidade
de gerar de caixa para o préximo ano o volume de entregas que nds temos. Tainan, obviamente que
temos as incertezas a respeito do que vai ser feito, de AF e do que vai ser repassado. Entdo, eu acho
que vocé pode fazer uma conta direta com base nos R$2,5 bilhdes que vamos entregar.

Eu ja falei para a Fanny que 40% est&do pagos, entdo eu tenho 60% a receber, e vamos dizer que eu
chegue ld com 80% disso vendido. O que eu tenho que tirar dai é o financiamento imobiliario, que eu

deve ser 1/3 do total que vai ser gerado.

Entéo, a geragdo de caixa é bastante positiva, mas devo lembra-lo que ela comeca de fato com forga
no 2S. Sem duvida alguma, é um ano muito importante de geragdo, mas a partir do 2S, Tainan.

Silvio Ernesto Zarzur:
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E nds temos um pipeline de lancamento que consome um caixa também importante. Eu acho que,
nessa equacgao, o ponto positivo, no final de tudo, falando a respeito de geragdo de caixa, é a ndo
necessidade de compra de terreno.

Quando eu olho a operagdo da Empresa, tem a geracédo de caixa que o Emilio esta falando, tem o
consumo nos langamentos, tudo o que fazemos, tem que chegar no percentual de inicio de obra para
vocé alcangar o financiamento. Ent&do, tem uma série de coisas. Entao, o ponto da geragéo, acho que
é a compra menor de terrenos. Acho que esse é o ponto mais relevante.

Kiepher Kennedy, Citibank:

Bom dia. Eu tenho duas aqui do meu lado. A primeira, a Empresa entregou uma margem bruta forte,
saudavel, resiliente, mas minha pergunta vai na diregdo dos custos. Temos visto uma evolucéo do INCC
rodando a quase 6% ano contra ano no ultimo dado disponivel. Acho que méao-de-obra materiais séo
os itens que chamam mais a atengdo para nés. Eu queria ouvir de vocés o que vocés tém visto na ponta,
discusséo de custos e de repasse para o ano que vem. Enfim, no que puderem ajudar aqui, vai ser 6timo.

E a segunda pergunta, talvez um tema um pouco mais delicado, mas acho que é importante ouvir de
vocés ali o que vocés puderem compartilhar no tema da CAL, na entender melhor esse tema. Vocés
comentaram que a integralizagdo das a¢des a serem emitidas pela CAL deveria acontecer por meio da
conferéncia da participacdo da EZCAL para a CAL e, se necessario, valores eventualmente faltantes via
conversao dos mutuos entre as empresas. Hoje, a participacéo da EZTec na EZCAL é um patrimdnio
préximo de R$130 milhoes, se nédo estiver enganado, e o mutuo entre as empresas, pelo que consta do
balango também, perto de RS$75 milhdes.

Eu queria entender se faz sentido pensar nesses valores como ponto de partida para uma eventual
operacao entre as empresas e, do ponto de vista estratégico dessa operacao, entender o que motivaria
a antecipagdo do evento, que foi objeto do comunicado da Empresa. Se deveriamos pensar que, por
exemplo, eventualmente esse evento estd motivado por uma caracteristica dos terrenos da CAL serem
de mais alta renda que os da EZTec atualmente, eventualmente melhores para esse ciclo de
lancamentos. Entdo, entender um pouco do ponto de vista de valores e a motivacéo estratégica para
antecipagéo do evento, e a primeira, INCC.

Flavio Ernesto Zarzur:

Néo tenho estado mais na ponta, mas eu tenho acompanhado o Gava. Esperamos que o INCC
acompanhe, sim, o nosso custo de obra, que ndo estouremos mais. Estamos investindo em projetos
mais racionalizados, em processos de construcéo mais rapidos, fechando parcerias para garantir isso,
como sempre tivemos parcerias para tras.

E légico que a mao-de-obra eu acho que ¢ o principal desafio. Materiais, eu hdo me preocupo tanto,
mas com esses processos de padronizagao e industrializagdo que ja estamos desenvolvendo aqui junto
da engenharia e da equipe de projeto, eu espero que o INCC cubra os nossos custos de obra, sim.

Silvio Ernesto Zarzur:
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Como temos feito projetos mais adequados para cada tipo de terreno, independentemente de o custo
estar aumentando pelo INCC, temos sido mais eficientes na forma como projetamos e isso tem trazido
economia. Nao é uma economia, eu ndo sei explicar exatamente, onde podemos fazer alvenaria
estrutural, é alvenaria estrutura; onde temos um parceiro que faz, por exemplo, parede de concreto,
vamos la e fazemos parede de concreto. Entéo, temos usado varios instrumentos para adequar o custo
para o prego de venda que queremos atingir. Entao, acho que estamos indo muito bem nisso.

Sobre a associagdo com a Lindenberg, ela tem trazido frutos bons para ela mesmo. Vocé vé que, desde
que nos associamos, € uma companhia que tem tido um desempenho muito bom, e quando olhamos,
como eles atuam junto conosco nas vendas etc., tem sido muito positivo.

Ai, era uma Companhia que estd com um patriménio hoje de 30. Entéo, vocé vé, é uma Companhia
sem condic¢des de se financiar, uma Companhia sem condic¢des de crescer. E quando olhamos aquilo
que pretendemos atingir na sociedade com eles, é muito positivo fazermos esse movimento e eles
terem uma estrutura de capital que permita um crescimento mais rapido deles.

E vamos lembrar que nés vamos ter mais ou menos 40%, , imagino eu, na conclusdo disso. E esse
proximo periodo de mercado, eu acho que vai ser favoravel para eles. E ndo é sempre que o mercado
é favoravel no Brasil, que vocé fala “deixa, eu vou fazer isso daqui a trés anos”. Daqui a trés anos, pode
ser que mudou tudo e vocé néo faz mais nada.

Ent&o, aqui o entendimento geral foi de que o momento é positivo. O momento quando investimos vai
da capacidade deles de fazerem. Essa capacidade de fazer daqui trés anos, ela podia ndo encontrar um
mercado favordvel que estamos vendo que que encontraria agora.

Ent&o, é essa a motivagdo de colocar ela rodando mais forte agora, porque estamos vendo um cendrio
positivo. De novo, daqui a trés anos, ndo sabemos. Podia ndo haver um cenario positivo para eles.
Esperamos que os proximos anos sejam bons, e estamos junto com eles tanto la na Lindenberg, como
quando a Lindenberg se associa com a EZTec. Entéo, sdo dois canais de negdcios importantes para
nos.

Emilio Fugazza:

Obrigado, Silvio. S6 complementando, Kiepher, e ratificando, porque essa também é uma questao
importante que vocé mencionou, nesta operagdo, onde nos solicitamos a antecipagdo, nds vamos
capitaliza-los através da participagdo da EZCAL, da nossa na EZCAL, e o complemento faremos com
parte dos mutuos que foram feitos com a CAL. N&s ainda teremos conosco uma parcela significativa
dos mutuos que permanecerao nas EZTec. Ent&o, eu terei essa operagdo com partes relacionadas aqui,
que rendera algum tipo de remuneragao para a Companhia até que a CAL consiga, através da sua
propria estrutura, um custo de capital mais baixo, um custo de divida um pouco mais baixo. Esse é o
passo a passo que pretendemos fomentar junto a CAL nos préximos anos.

Kiepher Kennedy:

Respondido. Tem algum prazo de préximos passos para discussdo com a CAL? Vocés comentaram

sobre o CADE, mas o que seria o timing, para entendermos?
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Emilio Fugazza:

Kiepher, a partir de agora nao existe mais a discussao com a CAL. Ou seja, a discussao foi feita através
do pedido de antecipacéo. O passo a passo realmente é um passo a passo legal. Ou seja, por parte da
CAL, tem duas assembleias para serem feitas, tem reunides, conselho e CADE. Por isso o Silvio
mencionou uma expectativa de conclusdo do processo em quatro meses, dados esses prazos legais.

Mariangela Castro, Itau:

Bom dia. Muito obrigada pela pergunta, e também parabéns pelos resultados. Do meu lado, sdo duas.
Primeiro, queria explorar um pouco esse patamar de lucro liquido com a Companhia atingiu neste
trimestre. Faz sentido pensarmos nisso como recorrente para os trimestre seguintes? Qual é a cabeca
de vocés para essa evolugao de lucro da Companhia?

E a minha segunda pergunta, voltando ao tema de funding, queria entender isso da perspectiva da
EZTec, como tem sido para vocés conseguirem financiamento para projetos com os bancos? Vocés
tém sentido alguma pressao nas taxas ou mais dificuldade em relacdo a isso recentemente? E isso.
Muito obrigada.

Silvio Ernesto Zarzur:

E recorrente. Tem uma série de fatores que afetam o lucro liquido. O que eu posso falar é que, dentro
do plano da Companhia, é irmos aumentando isso. Quando vocé olha ao longo de 12 meses, tem
aspectos que sdo pontuais e eles mudam um pouco a evolugdo. Mas a nossa ideia é, sobre o nosso
lucro, aumentar para o outro ano. Pretendemos aumentar para outro ano e pretendemos aumentar
para outro ano.

Queremos atingir um ROI melhor do que o ROI que nés temos. O que nds temos nao é bom. Nos ficamos
girando entre 7 e 8 por ano. Queriamos atingir o ROl de 12 e primeiro, depois queriamos atingir 16,
queriamos atingir 20, voltar a rodar a 20, que era aquilo que roddvamos tradicionalmente.

Nos temos um plano tracado de longo prazo para atingir isso. Isso ndo acontece de um dia para o
outro, a menos que tenhamos algum movimento dentro do Esther, o que ndo esta configurado. Nao
temos uma negociagdo importante, ndo temos nada disso acontecendo, mas o mercado de corporativo

tem melhorado.

O aumento é lento e gradual para seguirmos em um plano, para vocés poderem, eventualmente, fazer
uma previsao.

Flavio Ernesto Zarzur:

E falando sobre o funding e para as EZTec, que, como todo mundo sabe, ¢ uma Empresa bem
ranqueada nos bancos, eles tém vindo muito em linha com os ultimos financiamentos que temos feito.
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Inclusive, estamos em processo de cotagao do financiamento para producao até junho do ano que
vem, e as taxas estdo vindo nos mesmos patamares anteriores. E € um recurso consideravel, em torno
de RS1 bilhao, e estd vindo ou ndo nas mesmas taxas que praticdvamos anteriormente.

Se o Emilio quiser completar. Mas é mais ou menos isso, nao &, Emilio?
Emilio Fugazza:

Claro. A nossa preocupagao maior, honestamente, Mariangela, é com o cliente final, porque a
Companhia estd bem protegida através do seu proprio balango e através da qualidade da
administracao e dos resultados.

O cliente final é uma preocupacéo para nds, e obviamente que gostariamos de manter sempre a
proximidade com os bancos, que tém a condicédo de fazer uma taxa competitiva para esses clientes,
porque no final, 60% desse crédito vai ficar com eles.

Igor Machado, Goldman Sachs:

Bom dia. Obrigado pelo espaco para fazer perguntas. Do meu lado, sdo duas. A primeira seria sobre
estoques. Vimos um aumento de 9% sequencialmente, e 56% séo do alto padrdo. Queria ver como
vocés estao vendo daqui para frente, se vocés estao esperando uma queda, dado que vimos uma maior
liquidez nos produtos de alto padréo.

E a segunda pergunta, continuando aqui no pipeline de terrenos, vocés mencionaram que para os
proximos trés anos vocé ja tem o pipeline pronto. Queria entender melhor, se possivel, qual a
disposicdo desse terreno dentre os segmentos que vocés vao lancar. E isso. Obrigado.

Silvio Ernesto Zarzur:

Igor, obrigado pela pergunta. Esse crescimento de estoque, essa posigcdo de estoque de alto padrédo é
momentanea e circunstancial. Trabalhamos uma coisa de cada vez, e neste trimestre trabalhamos para
diminuir o estoque de alto padréo, e conseguimos diminui-lo.

Eu vou falar um pouco de estoque geral. Entdo, em alto padrdo, ndo vejo um empogamento de
mercadoria para nés. Vamos trabalhar pontualmente, dentro dos produtos, como trabalhamos agora
no Lindenberg Ibirapuera para diminuir e tivemos muito sucesso nisso. Trabalhamos de forma
discricionaria nos produtos. Conforme temos capacidade, vemos a necessidade. Isso € uma coisa,

Outra coisa, o estoque geral da Companhia vai acompanhar o volume de langamento. O nosso estoque.
Ele ndo vai crescer de forma desproporcional ao volume de langamento. Vamos manter ele. E
crescendo de acordo com o volume de langamento ou menos.

Neste exato momento agora, eu até peguei aqueles aqui, acho que estamos com 2,200 de estoque de
nossa parte no gerencial, que ndo deve ser isso que ainda estad no balango. Mas, se eu langar trés,
quatro prédios, naquele trimestre eu vou ter um aumento do estoque, porque vocé ndo consegue dar

fluidez para tudo aquilo que vocé langou e vai ajustando isso ao longo do ano. Mas, percentualmente,
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em relacéo ao volume que lancamos, o estoque vai estar ou no volume que estd, ou abaixo disso. E
isso que vamos gerenciar para ser.

E aquilo que eu falei, é o nosso land bank. O nosso land bank esta distribuido por varios segmentos de
renda, inclusive na baixa renda, de forma importante no Minha Casa Minha Vida, através de parcerias.
Nés devemos ter alguma coisa beirando R$1,5 bilhédo, ndo sei se eu estou certo, o Emilio pode precisar
melhor, mas alguma coisa nessa faixa de valor, onde nenhum deles nés vamos operar diretamente.

Nos temos uma distribuicao geografica na Grande Sao Paulo e na Zona Leste, na Zona Sul. Estou
falando de baixa renda. Nds estamos bem distribuidos. Nés temos alguma coisa, agora estamos
lancando aqui no Paraiso com a Lindenberg, nds temos coisa na Zona Sul de alto padréo, temos aqui
em Moema, temos aqui na regido da Chucri Zaidan, perto de onde é o Alto das Nacdes, nds temos
terrenos na Roque Petroni.

Ent&o, nds estamos bem distribuidos. O nosso land bank é variado no aspecto geografico e de padréo,
todo ele muito bem comprado, todo ele muito bem-posicionado e todo ele com um preco de venda
final muito competitivo para a regido onde estamos.

Gustavo Cambativa, BTG Pactual:

Bom dia. Eu tenho duas perguntas aqui também. A primeira, vocés poderiam comentar um pouco em
relagdo a esses dois terrenos grandes que vocés falaram, do Sdo Caetano e o terreno do Extra também?
Entender um pouco se de fato sdo soé esses dois que que tem no pipeline. O Silvio deu a entender que
que boa parte da geracao de caixa no ano que vem deve se dar o fato de que tem pouca compra de
terreno. Entédo, entender mais se de fato é s¢ isso. E no caso do Extra especificamente, vocés estdo
cogitando trazer algum parceiro para eventualmente dividir o risco e o tamanho do projeto, dado que
€ muito grande, ou se a EZTec deve ir sozinha no projeto.

E a minha segunda pergunta, talvez até um pouco mais para o Emilio, para entender um pouco
endividamento, estrutura de capital e dividendo. A Companhia estd hoje com uma divida liquida
superbaixa, mas o histérico é de net cash, e vocés anunciaram esse dividendo extraordinario agora.
Entdo, eu queria entender um pouco para frente, como é que deveriamos pensar, se de fato esse
dividendo ja foi uma antecipagdo dessa expectativa de geragao de caixa no ano que vem, ou se de fato
vocés vao eventualmente trabalhar um pouco mais alavancados no curto prazo, dado que tem os
recebiveis, tem a torre, enfim, se vao trabalhar um pouco mais alavancado para eventualmente
entregar um ROl um pouco mais alto, e se esse dividendo deve acompanhar a geragdo de caixa ao
longo do ano que vem, ou se boa parte disso ja esta antecipada agora. Obrigado.

Silvio Ernesto Zarzur:

Gustavo, obrigado pela pergunta. Sdo Caetano é um terreno que estd em uma cidade que tinha um
problema urbanistico a respeito de leis, e que foi superado. Entdo, nés compramos esse terreno, nos
vamos comegar a paga-lo semana que vem. Ele ja estd aprovado, e ele esta dividido em quatro
terrenos. Entdo, na verdade, eu estou falando em um terreno que séo quatro lotes, divididos cada um
com a sua matricula, o seu projeto aprovado e nds vamos pagar isso agora em 24 meses, se Nndo me
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engano. Entdo, vamos comecar a lanca-lo ele, e antes de pagar 30% do terreno, ja vamos lancar, no
1S25.

E uma cidade que tem uma alta demanda por causa desse problema urbanistico que tinha, uma cidade
que tem um dos maiores IDHs da regido, e é uma cidade que tem muito desejo de moradia. Nés
compramos esse terreno em um prego que eu julgo adequado e acreditamos muito nele.

E estamos sozinhos nele. Um VGV de R$1,8 bilhao, ele é da EZTec, com produtos variados. Imagine
que vai ter desde apartamento de quatro dormitérios, com 140, 150 m2, até apartamentos sem vaga
de garagem de um dormitério, com 35 m2. Nds temos vdrios empreendimentos em sequéncia para
fazer isso em um tempo ndo tdo longo. Como temos uma diversidade de empreendimentos,
acreditamos que vamos conseguir converter isso em vendas em um prazo menor do que aquele que se
espera em um terreno desse tamanho.

Do Extra, eu vou deixar para falar quando superarmos a cldusula de aquisicdo. Nds ndo superamos a
clausula de aquisicao do Extra. Como fala, Emilio, o que ele é? Ele ndo é uma compra.

Emilio Fugazza:
Ele estd em uma cldusula suspensiva.
Silvio Ernesto Zarzur:

Estda em uma cldusula suspensiva. Nos estamos L& analisando, eu acho que é um excelente negdcio,
mas todo esse tipo de andlise, de parceria etc., em um momento em que executarmos essa compra. E
tem mais uma coisa: quando eu falo do land bank, do tempo dele, eu ndo estou contando com o Extra.
O Extra seria fora isso que eu falei, dos dois anos, dos trés anos que eu tenho de terreno para lancar.

E, fora esses terrenos, nds temos um terreno, que é o terreno da Bandeirantes, que é maior também.
O VGV dele é RS1,5 bilhdo, um que esta no pipeline que tem, o Unico terreno que seria um terreno
extraordinario dentro do nosso pipeline. Porque Sao Caetano, dividido da forma como est3, ele néo é
mais um terreno extraordinario. Sao lancamentos de RS500 milhdes, um de RS400 milhdes, outro de
RS$500 milhdes. Entao, sdo coisas mais dentro do meu dia a dia da Companhia.

Emilio Fugazza:

Gustavo, respondendo um pouco da sua pergunta sobre a estrutura de capital, eu comego dizendo o
seguinte: nao, esse dividendo extraordindrio ndo é uma antecipacéo de nada futuro que estejamos
observando sob o aspecto de geragdo de caixa. Ele é a conta daquilo que é possivel, tranquilo e
saudavel para a Companhia realizar hoje.

Quero lembrar a vocé que nés temos utilizado tudo o que podemos do financiamento imobiliario. Os
custos de financiamento imobilidrio para nés estdo abaixo de CDI. Isso é muito importante. O custo do
endividamento, hoje, ele é um custo baixo, o que significa que os empreendimentos estdo utilizando
na sua total potencialidade isso.
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Diante disso, diante do planejamento do que sdo os lancamentos do ano que vem, diante da colocagdo
do Silvio a respeito de n&o existir a necessidade de compras de novos terrenos, a Companhia, com base
naquilo que ela se planejou para fazer, e sabendo que ela tem os terrenos; a ndo ser o Sdo Caetano,
que sera pago parceladamente, os demais terrenos estdo todos pagos, inclusive com os CPACs que
sejam necessarios, so ficando faltando outorgas, entdo a Companhia entende que esses R$150 milhdes
eles estao adicionais a necessidade de caixa que a Companhia tera para os proximos 12 ou 18 meses.

Rafael Rehder, Banco Safra:

Bom dia. Obrigado pelo espaco. Eu tenho duas perguntas aqui. A primeira é até um pouco mais pontual,
em relagdo ao Esther Towers. Eu reparei que, olhando na comparacéo trimestral, vocés aumentaram
a ABL total, que agora estd em 94.000. Antes, eu tinha na cabeca que estava em 86.000. Queria
entender se foi alguma mudanga no projeto ou alguma coisa mais pontual mesmo, e perguntar se
poderiam nos dar um catchup de, no balanco hoje da Companhia, quanto mais vocés ja incorreram de
custo no Esther Towers, e quanto ainda falta para incorrer até o fim da entrega da segunda torre?

E a segunda pergunta, eu queria fazer um follow up também na questédo da carteira de alienagdo
fiducidria. Acho que vocés ja foram bem claros no tamanho que ela poderia chegar ano que vem. Eu
queria mais perguntar se tem alguma ‘regra de dedo’ de um tamanho ideal da carteira ou algum
tamanho que vocés ndo gostariam de passar que aumentaria o risco para vocés. Seriam essas duas.
Obrigado.

Flavio Ernesto Zarzur:

No particular do Esther Tower, é o seguinte: o ABL ndo teve mudancas. Nos ultimos quatro, trés anos,
ele ¢ 94.000 m2 de ABL. Aqui, estrategicamente, na questao do Esther Tower, em funcdo da melhora
da demanda por escritdrios corporativos, estamos nos programando para, até o final de 2025, concluir
a primeira torre. E isso. Nesse periodo, devemos fazer investimentos nessa linha, e estamos sentindo
que ja tem alguma demanda, mas nada que ancore o prédio, que é o que estamos buscando. Enté&o,
estamos tranquilos a respeito disso.

Silvio Ernesto Zarzur:

Especulativamente, vamos acabar essa torre dentro do ano de 2025. E isso que o Flavio est4 falando.
Estamos entendendo que tem uma demanda que devemos conseguir fazer uma locagdo, algum
movimento dentro dela. Ndo temos as coisas ha mao ainda, mas resolvemos acabar a torre, e vamos
acabar também dentro do 1525 uma torre muito menor, que a o comercial do Air Brooklin, que vamos
acabar também dentro do 1525. Também porque entendemos que é o momento correto de acabar e
buscar a locacéo ou a venda desses ativos.

Emilio Fugazza:
E também, complementando o Flavio, quando ele falou que nés vamos fazer o investimento, quero

lembrar que temos financiamento contratado para este empreendimento. Entéo, significa que esse
investimento vira do crédito imobilidrio normalmente.
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E a segunda pergunta que vocé fez, que é a respeito do tamanho da carteira de alienag&o fiduciaria
que consideramos ideal, a primeira coisa importante é mencionar que a carteira de alienagéo é um
instrumento de venda. Entdo, ndo é uma questao que estejamos fazendo isso de forma oportunista.
Ela é parte da operagao porque ela enseja a oportunidade de vendas no preco adequado. E, de certa
maneira, dadas as condi¢des que analisamos, essa carteira analisamos o crédito, ela é um instrumento
importante de geracao de resultados para a Companhia.

Considerando que o cendrio pode ser um pouco mais desafiador do ponto de vista de repasse para os
clientes e possa aumentar essa carteira, se houver um aumento que entendamos inadequado para o
tamanho, ou que necessitemos desses recursos, enxergar uma boa oportunidade de colocacéo através
de instrumentos de mercado, como os préprios CRIs que estao sendo oferecidos hoje na pergunta que
respondemos para a Fanny, nés vamos fazer.

Mas, hoje, ndo existe a preocupacédo de admitirmos um determinado nivel para a carteira. Ela esta
crescendo muito pouco a pouco, entdo isso nos deixa bastante tranquilos.

Silvio?
Silvio Ernesto Zarzur:

O Emilio falou das vendas, é verdade, ¢ um instrumento importante de vendas. Mas vocé imagina que
vocé vende um empreendimento, vocé aprova o crédito da pessoa, a pessoa se fia, a que vai financiar
o imovel la no banco, trés, quatro anos antes dele receber, com uma taxa de juros X. E na hora que ele
vai chegar 134, ele paga os 30%, 40% para nds, ai chega na hora de buscar o financiamento e ele pode
encontrar uma taxa muito diferente daquela que ele projetou e que nds projetamos para ele efetivar
a compra.

Ent&o, termos essa carteira aqui, colocar esse homem dentro da carteira, ele traz uma aderéncia nesse
repasse — e eu vou chamar de ‘repasse’, juntando o repasse bancario — conosco muito maior. Eu ndo
posso deixar de ter. E se precisar, se esse volume for excessivo, é isso que o Emilio falou, repassamos
uma parte.

Mas eu néo vou perder venda e deixar de colocar na carteira, e vou lembrar aqui, administramos
carteira imobiliaria hd mais de 40 anos. Entéo, a nossa experiéncia é muito grande. A nossa seguranga
nessa administracdo é muito grande. Ela nunca gera prejuizo.

Entdo, é uma retomada. Um banco, ele ndo tem a agilidade que temos de pegar o apartamento,
reformar o apartamento e colocar no mercado de novo. Para ele, tudo isso € um problema. Para nds,

é dia a dia, é muito facil de fazer.

Ent&o, continuamos. Vamos usa-la dentro do volume que for necessario e vamos repassar o excedente,
0 que entendermos que ndo é bom para nds, nds repassamos e ficamos aqui administrando o todo.

Flavio Ernesto Zarzur:
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Lembrando sé um ponto a mais, que grande parte dos clientes entra na carteira de alienagéo fiducidria
de maneira transitéria. Eles ficam & um ou dois anos e depois eles vdo para o banco, se eles
conseguiram um financiamento melhor. Entdo, também é uma maneira dele conseguir se colocar
melhor e conseguir adquirir seu apartamento.

Rafael Rehder:

Perfeito, ficou super claro. Se eu puder fazer um follow-up na questdo do Esther Towers, caso se sinta
confortdveis em falar, mais ou menos quanto por cento vocés acham que ja incorreram dos custos
totais?

Emilio Fugazza:

Rafael, no release nds temos essa informacgao. Nos estamos com um POC de 67%. Quero lembrar a
vocé que, quando o Flavio menciona esse término da torre, estamos falando da primeira torre do
Esther, que esta mais préxima de término, e obviamente que teremos a segunda para acontecer apds
o término da primeira. Entéo, sdo 67%, aproximadamente.

Pedro Lourenco:

Senhores, aproveitando que ndo houve mais manifestagdes de perguntas, se houver perguntas
adicionais, por favor encaminhar para o nosso site de RI. Eu passo a palavra para os nossos diretores
fazerem as consideracdes finais.

Silvio Ernesto Zarzur:

Estamos trabalhando. Estamos trabalhando de forma coordenada, procurando trabalhar da melhor
maneira possivel. Temos um apoio importante, o nosso Conselho com Samir, com o Marcos. Com os
conselheiros externos, o Anis, o Nelson Bastos, a Juliana Salvador, eles tém nos ajudado a tomar
decisdes estratégicas importantes.

Acho que a Empresa atinge outro nivel de maturidade, muito diferente do que era essa empresa ha
quatro anos. Independentemente de o resultado ter melhorado, a Empresa atinge um nivel de
maturidade muito diferente em todo o aspecto corporativo, de governanga. Sempre procuramos agir
de forma correta e transparente, mas estamos atingindo niveis de governanca mais importantes, que
nos permitem ter mais tranquilidade na perenidade, na continuidade e no crescimento da Empresa.
Acho que isso é um ponto muito, muito importante. Acho que atingimos realmente um patamar
diferente ao longo dos ultimos tempo.

Acho que é isso. E ficamos a disposigdo para perguntas. O Flavio, como Presidente do Conselho, ele
tem que fechar o release e vai falar aqui para nés.

Flavio Ernesto Zarzur:
Hoje, o Silvio foi muito conciso, foi objetivo, e tudo o que ele colocou é o que estamos sentindo. Falo

aqui por mim, pelo Samir, por todos os outros. Estamos muito confortaveis.
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Obrigado pela audiéncia. Contem conosco. O Emilio e o Pedro estardo sempre disponiveis. Qualquer
coisa, nds também estamos disponiveis para qualquer duvida. E estamos juntos, sempre. Obrigado.

Pedro Lourenco:

Obrigado, diretores. Obrigados a todos que acompanharam a teleconferéncia. A teleconferéncia de
resultados da EZTec esta encerrada. Ndo deixe de conferir os demais materiais disponiveis no nosso
site de Relagdes com Investidores. Agradecemos a participacéo de todos, e desejamos um 6timo dia.

“Este documento é uma transcricdo produzida pela MZ. A MZ faz o possivel para garantir a qualidade (atual, precisa e completa) da
transcri¢do. Entretanto, a MZ néo se responsabiliza por eventuais falhas, ja que o texto depende da qualidade do dudio e da clareza discursiva
dos palestrantes. Portanto, a MZ n&o se responsabiliza por eventuais danos ou prejuizos que possam surgir com o Uso, acesso, seguranga,
manutencao, distribuicdo e/ou transmissdo desta transcrigdo. Este documento é uma transcri¢do simples e ndo reflete nenhuma opinido de
investimento da MZ. Todo o contetido deste documento é de responsabilidade total e exclusiva da Empresa que realizou o evento transcrito
pela MZ. Por favor, consulte o website de Relagdes com Investidor (e/ou institucional) da respectiva Companhia para mais condigdes e termos

importantes e especificos relacionados ao uso desta transcri¢do”
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