Transcrigdo da Teleconferéncia
Resultados do 2T07

PDG Realty

— 15 de agosto de 2007

Operadora:

Boa tarde senhoras e senhores e obrigada por aguardarem. Sejam bem-vindos a
teleconferéncia da PDG Realty, para discussao dos resultados referentes ao 2T07.

Informamos a todos os participantes que essa teleconferéncia e os slides estdo sendo
transmitidos pela Internet através do site www.pdgrealty.com.br e que a apresentagéo
esté disponivel para download na se¢do Relacdes com Investidores.

Informamos também que os participantes estardo apenas ouvindo a teleconferéncia
durante a apresentacdo da empresa e em seguida iniciaremos a sessdo de perguntas
e respostas, quando maiores instrucdes serdo fornecidas. Caso algum dos senhores
necessite de alguma assisténcia durante a conferéncia, queiram, por favor, solicitar a
ajuda de um operador digitando *0.

Antes de prosseguir, gostariamos de esclarecer que eventuais declaragbes que
possam ser feitas durante essa teleconferéncia, relativas as perspectivas de negécios
da Companhia, projecbes e metas operacionais e financeiras, constituem-se em
crencas e premissas da Diretoria da PDG Realty, bem como em informacdes
atualmente disponiveis para a Companhia. Considera¢des futuras ndo séo garantias
de desempenho. Envolvem riscos, incertezas e premissas, pois se referem a eventos
futuros e, portanto dependem de circunstancias que podem ou ndo ocorrer.

As condicbes econbmicas gerais, condicbes da indUstria e outros fatores operacionais,
podem afetar os resultados futuros da empresa e podem conduzir a resultados que
diferem, materialmente, daqueles expressos em tais consideracgdes futuras.

Gostaria agora de passar a palavra ao Sr. Michel Wurman, CFO em RI. Por favor Sr.
Wurman, pode prosseguir.

Michel Wurman:

Boa noite pessoal, obrigado pela presen¢a de todo mundo no call. A idéia aqui da
conferéncia é passar pelos resultados operacionais da empresa, os resultados que a
gente conseguiu obter ao longo do dltimo trimestre e deixar no final aberto para
perguntas e um pouco de discussao de estratégia.

A gente tem uma pagina, a gente tem uma apresentacao, que vocés podem fazer o
download no site, esta junto com a apresentacdo da conferéncia. Nela eu queria ir
direto para a pagina trés, em relacdo aos destaques do 2T.

De maneira geral a gente esta bastante satisfeito com os resultados. Alguns pontos
muito importantes sdo, na medida em que vai passando o tempo 0 nosso plano de
negocios, o modelo de negdcio vai ficando claro que ele € um modelo baseado em
mais eficiéncia, que é um modelo baseado em sociedade, € um modelo baseado na
contratacdo, ndo como empregados, mas na contratacdo dos melhores gestores, dos
melhores empreendedores imobiliarios disponiveis no mercado e colocando-os num
nivel de sociedade com a gente. E eu diria, aliado a isso a disciplina do mercado
financeiro que a gente vé, do nosso background, prazo, meta e principalmente retorno
financeiro.
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A gente acredita que ao longo do tempo e o que j& vem ocorrendo, as nossas margens
tém melhorado, os resultados absolutos tém aumentado e a gente acredita que tem
mais alguns bons trimestres de resultados recordes, trimestre em cima de trimestre.

Agora, neste trimestre principalmente,eu diria que os dois principais pontos foram:
velocidade de vendas recorde — 0 que a gente langou no 2T, a gente ja vendeu 57%,
do que foi lancado no 1S, a gente ja vendeu mais de 60% das unidades.

O segundo ponto muito importante foi margem. Margem EBITDA que continua
bastante alta, e eu diria por dois motivos. O primeiro é por uma venda saudavel que a
gente conseguiu fazer ao longo do tempo no nosso portfolio.

E o segundo ponto muito importante é a nossa neurose por custo. A gente tem tentado
ao maximo, e tem conseguido ter sucesso nisso, de manter os custos gerais e
administrativos da empresa no menor patamar possivel. Estes dois fatores contribuem
para a gente ter uma média, na média a nossa margem ser bastante acima da média
da industria.

Entdo, como os resultados destaques do trimestre, s6 comentando, a gente lancou, da
nossa parte PDG pro rata R$231 milhdes de reais, no semestre inteiro esse volume
chega a R$375 milhdes, que é cerca de 35% da nossa meta do ano.

Do langado no 2T, 57% ja esta vendido. A gente participou de 21 projetos no trimestre,
sendo 35 no semestre. 88% das unidades lancadas no trimestre foram no segmento
de classe média, média baixa. Esse é um outro ponto importante, desde o inicio da
PDG e vai continuar sendo, a gente € uma das maiores empresas, se ndo a maior, a
segunda maior empresa lancadora de empreendimentos classe média, classe média
baixa do mercado. Para a frente, a gente continua vislumbrando entre 70% e 80% dos
nossos lancamentos vindo desse segmento em que a gente tem atuado com bastante
sucesso.

A nossa receita liquida da PDG chegou a R$124 milhdes, sendo 95% de aumento em
relacdo ao mesmo periodo do ano anterior. Nosso EBITDA foi de R$36,2milhdes, com
uma margem de 29%. A margem média do setor desse trimestre ficou na casa de 18%
a 20%. A gente tem trabalhado na faixa bem acima do mercado.

O nosso land bank atual estd em R$3,3 bilhdes, o que é basicamente 2,5 anos de
operacdo para a gente, 2 anos a 2,5 anos de operacao pela frente. O importante, e o
Jodo vai destacar isso ao longo do conference call, nos destaques operacionais. Mas
a nossa estratégia tem dado certo, de empreendimentos de tamanho médio, menos
disputa por terreno, e terrenos mais faceis de serem comprados e de serem aprovados
também.

O ponto importante é, principalmente segmento de classe média, média baixa, a nossa
meta tem sido para cada um terreno, para cada um de VGV que a gente lanca, a
gente esta fazendo estoque de terreno de 2 a 2,5.

Em relacdo a este trimestre, a gente comecou também a fazer um disclosure maior
das informacdes de Goldfarb. Por que essa idéia? Ao longo do trimestre passado,
varios analistas, e com razdo, comegaram a comentar : “olha, jA que vocés sdo
controladores da empresa, acho que vocés deveriam dar um disclosure maior de
informagdes” .
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Entdo, anexo ao nosso MD&A, que estd no nosso website, € um MD&A bastante
explicativo de todas as nossas operacdes e metas do trimestre. A gente acoplou mais
um anexo de quatro paginas, s6 exclusivo de uma operacédo Goldfarb.

Na pégina seguinte, em termos de eventos recentes, a gente gostaria de comentar a
joint venture que a Pinto de Almeida fez com a CHL, com foco no municipio de Niter6i,
no estado do Rio de Janeiro. A nossa venda de 20% da participacdo que a gente tinha
na PatrimoOvel; a parceria com a construtora Abaurre para a entrada no estado do
Espirito Santo, onde junto a gente trouxe a Golfarb para fazer essa expansdo de
projeto; a parceria da CHL com a empresa chamada Estrutura, com foco em
loteamentos residenciais de classe média, média baixa para a regido norte fluminense;
a nossa emissao de R$250 milhdes de debéntures, de debéntures ndo conversiveis da
PDG Realty.

Em termos de investimento, o volume que a gente captou de primaria foi cerca de
R$450 milhdes. Até o momento, a gente ja investiu R$300 milhdes desse montante. E,
de acordo com 0 nosso business plan e algumas novas operacdes que a gente esta
em desenvolvimento, esta analisando, esta em fase de conclusdo, a gente ja tem
comprometido cerca de 100% até o final do ano do capital captado no IPO.

E por isso teve a necessidade, a gente antecipou a estrutura de debéntures, até para
melhorar nossa estrutura de divida capital da empresa. Com o capital que a gente tem
mais o fluxo de recebiveis, mais as debéntures, a gente esta bastante confortavel de
seguir 0 nosso cronograma de crescimento pelos préximos dois anos, no minimo.

E um dltimo detalhe, a conclusédo da operacionalizacdo de aumento de participacédo da
Goldfarb de 49% para 70%, e da CHL de 40% para 50%.

Eu gostaria de passar agora para o Jodo Mallet, que € o gerente financeiro e de RI da
empresa. Ele vai passar os principais destaques operacionais da empresa.

Jodo Mallet :

Boa noite, agradeco a todos a presenca. No slide seguinte, na pagina cinco, a gente
consegue ver a grande evolucdo que a PDG teve, tanto em termos de langamento, se
a gente olhar s6 no trimestre foram R$231 milhdes, sO a participacdo da empresa, do
total de quase R$500 milhdes que a gente teve envolvido de langamentos.

O numero de projetos langados, como o Michel falou, € um numero bastante
importante, que a gente gosta de ressaltar, que demonstra muito a diversificagcdo que
a gente consegue através da nossa plataforma de negdcios, evitando a dependéncia
de um grande projeto, de uma grande concentracdo em um Unico projeto que possa
ter algum problema de aprovacéao, algum problema que deixe a gente mais vulneravel.

Entdo, a gente tem 21 projetos lancados s6 no trimestre, 35 no semestre, um
crescimento expressivo comparado aos periodos passados de 2006. Quando a gente
olha o numero de unidades lancadas a gente tem também um numero bastante forte,
a gente teve 2.570 unidades sendo lancadas no trimestre e 4.200 no semestre, um
namero que a gente esta bastante satisfeito. Esse namero foi ainda melhor quando a
gente olhar a parte de vendas que vai estar mais a frente.
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Passando para o slide seguinte, quando a gente fala de lancamento, a gente vai ver
que 88% de tudo que a gente langcou no 2T, quando a gente fala de residencial vai
estar na classe média e classe média baixa. Isso é muito em linha com o que a gente
tem falado, muito em linha com a nossa estratégia, que a gente ja tem dito desde o
primeiro conference call que a gente realizou ap0s a abertura de capital, a gente veio
focando e aumentando cada vez mais a nossa idéia de média e baixa renda, seja
através de Goldfarb, seja através de com corporacdo. Entdo, esse nimero de 88%
estd muito em linha com o que a gente estava falando.

No slide seguinte a gente consegue ver também essa grande concentracao na média
renda e na média baixa, mas também a gente consegue ver que a gente trabalhou em
loteamento, a gente trabalhou comercial, a gente trabalhou em alta renda também. Em
uma menor escala, mas em todo o mercado a gente esta atuando.

A gente vé que média e média baixa renda é realmente o grande setor, a grande
demanda esta concentrada ai. A gente vai olhar para isso, vai lancar bastante nesse
setor. Lancamos no Rio, quatro projetos; em Sao Paulo, capital, dez projetos; demais
cidades lancamos sete projetos, demais cidades de S&o Paulo.

No slide seguinte. Aqui a gente tem uma abertura bem detalhada, essas séo
informacfes que os investidores normalmente cobram da gente, para estar abrindo
isso. Entéo, a gente fez de forma bem detalhada.

A gente tem aqui os 21 projetos que a gente esteve participando no trimestre. A
grande informacgédo aqui, € que de tudo que a gente langou no 2T, como o Michel falou,
a gente tem 57%, 56,5% j& vendidos. O que a gente tem que lembrar, € que tem
projeto aqui que foi lancado em junho, entdo essa média aqui ndo é exatamente um
trimestre cheio.

O que a gente tinha que estar trabalhando seria meio trimestre ou alguma préxima
disso. Entdo, € uma média muito forte principalmente reforcando na média e na media
baixa renda. Loteamento também teve uma velocidade de venda interessante e o que
vale como grande destaque é Rio de Janeiro.

Quando a gente fala na zona sul do Rio, uma velocidade, através da nossa companhia
de portfélio CHL, uma velocidade muito impressionante. A gente tem no Rio de Janeiro
uma dinamica um pouco diferente do que a gente tem aqui em Sdo Paulo, vendendo
muito bem.

O slide seguinte, como Michel falou, o ponto que a gente mais quer ressaltar aqui,
uma velocidade de venda no trimestre com R$534 milhdes no total de vendas
contratadas, sendo s6 PDG R$223 milhGes. Esse € um numero bastante forte para o
setor.

A gente conseguiu isso lancando, novamente, média baixa e média renda, vendendo
muito bem nesse setor, conseguindo até repassar preco, ter algum aumento de preco
quando a gente falar disso.

Michel Wurman:

Eu acho até um ponto importante que o Jodo comentou, € que no nosso planejamento
original do ano, a gente ndo imaginava repasse de preco, principalmente vindo de
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classe média baixa. Agora, o fenbmeno de crédito e de expansao do nimero de anos
do financiamento, de 15 para 20, para 25 anos, a gente tem até conseguido nessas
trocas de prazo, nessas trocas de taxas de juros, a gente tem até conseguido
aumentar um pouco o prego de prestagdes.

No caso da Goldfarb, como empreendimento vai indo muito bem, na média a maioria
estd indo muito bem, a gente tem conseguido colocar no preco entre 5% e 10% ao
longo do desenvolvimento do projeto. Isso € uma métrica muito importante, a gente
tem visto muito, tem tentado estar muito proximo, acompanhando muito proximo as
tabelas de venda e as velocidades de venda de empreendimento a empreendimento.

Com isso, quando a gente percebe que o empreendimento esta vendendo numa
velocidade acima do esperado, a gente tenta colocar algum nivel de aumento de
preco. Fato ao contrario da classe média alta em sdo Paulo. A classe média alta em
Sao Paulo é uma geografia que a gente ndo tem conseguido colocar aumento de
preco recentemente. Mas também néo estava nos nossos planos de negécios.

Jodo Mallet :

Voltando aqui entéo, para a apresentacéo, no slide 10, a gente tem aqui os grandes
destaques do trimestre. Separando aqui logo de cara, como eu falei, os do Rio de
Janeiro, a gente tem o Place Verte, o Prime Leblon, ambos da CHL, de classe média
alta e classe alta, ambos muito bem vendidos.

O Prime com 70% e o Leblon ja zerado, 100% vendido. Temos também os da
Goldfarb que foram bem vendidos na média, como o Michel acabou de comentar,
todos muito bem vendidos.

Passando para o slide 12, mais uma meta que a gente esta comecando a criar dentro
da empresa, que € acompanhar a performance de venda 30 dias, 60 dias, 90 dias.
Com isso a gente consegue estar acompanhando desde a largada, se o projeto esta
indo bem, se o projeto esta indo mal.

A gente vai comecar a criar agui uma métrica, um banco de dados para estar vendo se
0 projeto esta se encaixando acima da média, abaixo da média, jA comecar a agir logo
nos primeiros momentos para ver se o projeto esta indo bem, se esté indo mal.

No slide seguinte, outro tipo de visdo das nossas vendas, dos nossos orcamentos. O
grande ponto que a gente consegue ver aqui, eu vou explicar como é que vai
funcionar. No ano de 2003, tudo que a gente langou, de la até hoje, estd 99% vendido.

Michel Wurman:
O importante aqui deste slide é a nossa neurose por velocidade de venda e estoque

baixo. A gente sabe que em um ritmo de crescimento que a gente tem, 0 que pode ser
um problema no longo prazo seria estocar demais.

A gente quer crescer do ponto de vista salutar. E crescer vendendo, tendo margem,
entregando resultado na empresa. Nao é simplesmente lancar e ndo vender. Nao é
simplesmente langar, vender e ndo ter lucro. A gente precisa dos trés funcionando
muito bem. E lancar, vender e ter lucro.
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E uma sistematica clara, l6gica, mas em empresas de crescimento acelerado, é uma
dindmica que tem que ser observada o tempo inteiro.

Jodo Mallet :

O que a gente pode ver aqui claramente é que todos os projetos que eu lancei em
2004, na média eles vao ser entregues esse ano, entdo eu ja vou estar com 95%
vendido. Em 2005, vao ser entregues, na média novamente, no ano que vem, 88%
vendido.

Michel Wurman:

Por que na média, o ciclo de um projeto imobiliario é de 30 meses. O ciclo médio de
um projeto de classe média baixa é 24. O ciclo médio de um projeto de alto luxo é
cerca de 36 meses.

Jodo Mallet:

E o nimero aqui que a gente comentou, ano de 2007, tudo que eu ja lancei, a gente ja
estd com guase 60% aqui vendido. Esse niumero nao é atual, hoje a gente ja deve
estar falando alguma coisa em torno de 62%, continua vendendo bem.

Michel Wurman:

Um destaque importante aqui € que eu ainda nem comecei a constru¢cdo dos
empreendimentos, ainda estou na fase de lancamento e a gente ja esta com cerca de
60% das unidades vendidas do que foi lancado.

O outro ponto importante a observar é que ao longo do tempo, a gente tem melhorado
nossa performance de vendas. Exatamente devido ao nosso modelo. Estar, de alguma
forma, proximo dos melhores empreendedores que a gente conseguiu da industria
sendo nossos socios, no nivel de projeto a projeto, aliada a nossa neurose de baixo
estoque, resultado, performance, métrica.

Eu diria que vai ser muito importante para as empresas que forem lideres no médio
prazo conseguirem ficar nesse ramo. Isso provavelmente vai ser a grande diferenca
das empresas que vao entregar resultados e das empresas que ndo vao entregar
resultados.

Jodo Mallet :
Na pagina 14, a gente olha um pouco melhor o nosso land bank, chegando a R$3,3

bilhdes. A idéia ndo é criar um land bank para 5 anos, ou alguma coisa que a gente
nao consiga vislumbrar para cada projeto quando é que eu vou lancar.

A gente tem hoje R$3,3 bilh6es que vai me dar dois anos, dois anos e meio de
lancamentos. Todos o0s projetos eu sei quando vou lancar. Eu tenho um projeto feito.
N&o € um terreno que eu comprei e depois eu vou ver o que eu vou fazer com ele.
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Quando a gente olha na pagina 15, essa estratégia fica muito clara. Eu tenho uma
concentracao... Aqui eu vou falar de preco por m2 no eixo X e o VGV médio pro rata, o
VGV pro rata PDG, no eixo Y.

Entéo, eu consigo ver ali que entre R$2 mil e R$3 mil e até R$40 milhdes de VGV pro
rata PDG vai estar concentrado 90% dos meus projetos. Fica clara aqui a nossa
estratégia, como é que a gente esta buscando atuar. Eu tenho também, um ou outro
preco mais alto, eu tenho projetos maiores também porque a gente faz de tudo, a
gente esta atuando em todos os segmentos do mercado, porém o foco fica claro que
vai ser classe média, classe média baixa.

Michel Wurman :

S6 um pouco ainda na estratégia de land bank, a nossa meta é de dois anos e meio a
trés anos de operacdo de land bank no médio prazo. A gente acha que menos que
dois anos ndo é confortavel e mais do que trés anos € um excesso, e excesso em
termos de capital para retorno.

Jodo Mallet :

S6 para lembrar, a gente estava falando de um land bank de R$2,4 bilh6es na ultima
reunido, no udltimo conference, a gente lancou de la para ca R$230 milhdes e hoje a
gente ja chega a R$3,3 bilhGes. A gente esta conseguindo repor land bank, a gente
esta conseguindo comprar terreno, ndo estamos tendo problema em relagéo a isso.

No slide seguinte, pagina 16, um pouco dos resultados financeiros. Vale a pena
ressaltar novamente a margem EBITDA de 29%, uma margem muito forte quando a
gente tem olhado o resto do setor, R$36 milh6es de EBITDA no trimestre, um nimero
muito forte. A gente vai estar entre os melhores do setor. Quando a gente olha a parte
lucro liquido, também um resultado muito bom.

Pagina seguinte, a revisdo de guidance que a gente falou, ja revisamos trés vezes o
guidance de 2007, chegando hoje a R$1,05 bilhdo e a R$2 bilhdes no range. Para
2008, vamos estar falando de R$1,5 bilhdo a R$1,7 bilhdo.

A Companhia estd bem confortavel com esse nivel de langamento, j& tem muita coisa
aprovada, ja esta tudo dentro de casa, entdo a Companhia estd muito tranqiila em
relacdo ao nivel de lancamentos para o préximo semestre, para o préximo ano.

Pagina 18, um pouco da forma como € que a gente atua, através de qual
incorporacédo, através das empresas de portfélio. A gente vai atuar através de 10
parceiros, para atingir segmentos e mercados geogréaficos diferentes.

Na pagina 20, vamos estar falando aqui do destaque de Goldfarb, pagina seguinte.
Por Goldfarb ter um peso grande aqui dentro da PDG, a gente esta resolvendo abrir.
Foi uma demanda dos nossos investidores, a gente esta abrindo os numeros da
Goldfarb separado. Aqui a gente tem um highlight, no MD&A a gente tem mais
informacdes. Com resultados bem importantes, com valores muito bons.
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Michel Wurman:

Eu acho que importante a frisar de Goldfarb, € exatamente a evolugdo dela. A
Goldfarb veio de uma margem EBITDA baixa em 2006, passou para uma margem
EBITDA de 12% no 1T, e ja passa neste trimestre para uma margem EBITDA de 23%.

Esta mostrando claramente que a medida que a gente vai crescendo o tamanho da
empresa e segurando a despesa geral e administrativa da empresa, a gente consegue
automaticamente ganhar margem com isso. Inclusive a gente esta esperando ainda
um pouco de aumento de margem dentro da operacéo de Goldfarb no curto prazo.

Joao Mallet:

Eu acho que como observacéo final, é s6 para reiterar, que a gente esta vendo muitas
oportunidades no mercado, a gente estd bastante satisfeito e esta ficando claro
naturalmente que o modelo de negdcios nosso, baseado em parcerias e baseado em
diversos setores de atuacdo, mas com foco principalmente na classe média baixa tem
tido bastante éxito, e a gente ndo estd vendo nenhum tipo de gargalo de curto prazo
de atuacdo.

O que a gente entende é: é natural que a PDG continue muito grande no Rio e Sao
Paulo. A gente estd vendo algumas expansdes geograficas pelo Brasil, de novo,
principalmente com foco na classe média e média baixa na expanséo.

Operadora:

Encerramos nesse momento a sesséo de perguntas e respostas, gostaria de passar a
palavra para o Sr. Wurman para as considerac¢des finais.

Michel Wurman :

Como eu tinha comentado, a gente esta bastante animado para este trimestre. Na
pratica ja estamos na metade dele, a gente continua langando muito bem e a gente
estd, de acordo e ainda um pouco melhor.

Eu diria que a neurose de velocidade de vendas aliada a neurose de custo baixo vai
continuar mantendo a gente com a margem acima da industria, em termos de margem
EBITDA, em termos de velocidade de vendas, em termos de resultado operacional,
em termos de EBITDA.

A gente continua vendo algumas oportunidades interessantes de crescimento ai que
em breve, a medida que a gente for concluindo a gente vai anunciando para o
mercado. O outro detalhe é: todas essas informa¢des do conference call estdo no site,
0 MD&A esta bastante auto-explicativo.

De qualquer forma, nés ja somos hoje em dia, trés pessoas da equipe de RI da
empresa, tem eu, tem o Jodo e tem o Gustavo. Fiqguem a vontade de ligar para a
gente, figuem a vontade de marcar reunides individuais. A gente sabe que quanto
mais a gente conseguir explicar o que a empresa faz para o mercado, melhor o

entendimento.
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E como a gente tem um modelo de nego6cios que a gente acredita que é mais
poderoso do que a média da industria, que ele gera resultados melhores, a gente
entende que é melhor também para a empresa, isso. Obrigado a todos. Boa noite.

Operadora:

A teleconferéncia da PDG Realty estd encerrada. Agradecemos a participacdo de
todos e tenham uma boa noite.
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