(3 Urba

Apresentacao Institucional




ROTEIRDO A Urba

IS S

O mercado

Vantagens competitivas

Estratégia financeira




Unidades lancadas

+13 mil

Unidades entregues

RS+3,0 bi

Desde 2012,

a Urba e o pilar da MRV&CO 44%
especializado loteamentos de alta Margem bruta 2025

qualidade em localizacdes
estratégicas, planejados para .
possibilitar mais comodidade, Sf;ram R$ 3, 8 bl
diversao e qualidade de vida para VGV em banco de terrenos*
as pessoas.

*Land bank e terrenos em estégio

avangado de negociagao

Fontes: Urba e MRV



02 ¢ O mercado

Déficit Habitacional

B 6215313

Domicilios

. Absoluto
A Relativo

Participacao de cada componente no
déficit total:
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Fonte: Fundagdo Jodo Pinheiro

B 773.329
A 13,2%

B 499.685
A 8,5%

.

M 1.761.032

M 2.443.642

]

Onus: gasto superior a 30%
da renda com o aluguel.

Coabitacdo: domicilios
onde hd a presencga de ao
menos um nucleo
domiciliar secunddrio e
onde também ocorra
adensamento de mais de
dois moradores por
dormitdrio.

Precarios: domicilios
improvisados e domicilios
rusticos.

Principais motivos:

Seguranca

U

Privacidade

=

Comodidade

Tamanho do
Imovel

Fonte: Deloitte — Comportamento do
consumidor de iméveis



A Urba esta posicionada
para explorar um mercado
grande sem um
competidor claro

Periodo
longo para a
completude do
ciclo financeiro e
retorno do fluxo

Alta
complexidade e
escassez na
originagao de

land bank d .
e caixa
Alto
investimento
inicial Periodo longo .
Mercado fragmentado, e complexo de C?péfCldades
pouco estruturado e com processos de tecnlca.s e .
marcas locais. aprovacao/ operacionais
regulatdrios altamente

complexas sao
pré-requisitos
fundamentais




® Urba

+10

Salarios Minimos

Estimativa de
residéncias por
nivel de renda até
2035

# estimado de residéncias
por faixa de renda

2a10 57.2

Salarios Minimos Milh&es

Oa?2

Saldrios Minimos e

Fonte: Urba; PNAD (IBGE);

Nota: (1) Estimado pelo
PNAD (IBGE) e UFF
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Classe A+

(de RS 16.186,01
+ 1 0 a R$ 28.096

Salarios Minimos

Classe B1
(de RS 8.150,01 a
RS 16.186)

2al10

Salarios Minimos

Foco de atuacao da Urba:

Mercado grande e
fragmentado com
baixa competicao

Classe B2
(de RS 4.607,01 a
RS 8.150

Classe C1
(de RS 2.703,01
a RS 4.607)



02 ¢ O mercado

Perfil Cliente Urba x Cliente Minha Casa Minha Vida

Minha Casa Minha Vida Variagao
Pp=—=q
| |
:lf= m" -
DADOS -

01. Idade média 37 anos 32 anos A 15%
02. Renda média RS 4,8 mil RS$3,5 mil A 35%
03. %casado 45% 27% A 65%
O4. Escolaridade E.M Completo E.M Completo ;




Pragas com maior renda média

CENTRO OESTE
MATO GROSSO
Demanda reprimida
CENTRO OESTE
GOIAS

Maior adimpléncia e alto IDH

TRIANGULO
MINEIRO

INTERIOR DE
SAO PAULO



02 ¢ O mercado - Linhas de produto para atender o mercado alvo
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Nossos projetos Possuem tamanho do Oferecendo Com foco nas Em uma faixa de Com bom padrao de
lote entre loteamentos abertos classes de média preco com custo- qualidade e localizagao
126 e 400 m? ou fechados e e baixa renda beneficio estratégica
condominios diferenciado
Lote Padrio Ticket Médio

Realizacdo de um sonho;

2 . g . .
1262200 m Aberto Média/Baixa RS 85 Mil Infraestrutura basica.

Bairro planejamento e
126 a 250 m? Aberto Média/Baixa RS 110 Mil inteligente; Seguranca;
Conveniéncia.

Privacidade; Novo padrao;

160 a 260 m? Fechado Média RS 130 Mil wy Y .

p grade” para condominio.
200 a 360 m? Fechado Média RS 270 Mil Lazer; Nova histéria; Status.
250 a 400 m? Fechado Média/Alta RS 400 Mil Lazer Premium;

Exclusividade; Sofisticacao.




03 e Vantagens competitivas

Comparacao Entre Urba e Loteadores Tradicionais

Sinergia com a MRV
Cessao de recebiveis

Track-record

Capilaridade (acesso a land bank e
legalizagdo/aprovacgao)

Financiamento a produgao
Jornada do cliente digitalizada

Renda do cliente

Média / baixa

Loteadores Tradicionais

X
X

X
X

Média / alta
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03 ¢ Vantagens competitivas — Sinergia com a. MRV&CO

e SINERGIA ~
ORIGINACAO DE COMERCIAL SUPORTE
LAND BANK * Base de clientes ampla * Compartilhamento de
* Capilaridade * Forga de vendas e operag3o SErvicos

M Rv& CO * Prospecc¢do em de marketing + Governanca e
+ conjunto * Plataforma habitacional compliance
@ Urba * Legalizacdo de projetos integrada

) _ * Maior eficiéncia na
* Pods venda (relacionamento negociacdo de insumos
com clientes)

GESTAO FINANCEIRA

Redug¢ao do ciclo financeiro com Aquisicao de terrenos via

realizagdo recorrente de venda de carteira permuta financeira
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04 e Estratégia financeira @
Urba
Ciclo Operacional de Loteamento

- | =) | » (%))
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PROSPECCAODE  : 2?5;;&'&%%5 Aﬁgg\ﬁgég’E DESENVOLVIMENTODO  : ENTREGA DE FLUXO DE
TERRENQOS CONTRATOS LANCAMENTO : EMPREENDIMENTO LOTES RECEBIMENTO
Identificacdo de Consideragao de Assinatura, registro e Desenvolvimento / : Entrega dos Gestao da carteira
oportunidades de comprae legalizacao do construcdo, incluindo produtos apds de clientes,
desenvolvimento de definicdo da terreno, seguido do paisagismo, redes de agua / emissao do TVO : recebendo a longo
terrenos e lotes . estrutura do : lancamento do esgoto, rede elétrica, dreas prazo os
parcelamentos

negocio : projeto de lazer, entre outros

ETAPA: Legalizacao egaprovagéo

12 - 15 anos

Fluxo de recebimento

Obra




04 e Estratégia financeira

® Urba

Ciclo de construcao

16%

Pavimentacao

Terraplanagem

Elétrica

Paisagismo e edifica.

* Pesos: Representatividade em relagao ao orgamento total



* Reduc¢ao do Payback: de 5-7 anos para menos de 6 meses;

Criacao de Valor = : :
| 30 d Vel Fsiraaes VEra e * Geragao de caixa a partir de 6 meses do langamento;
AL efo) s : * Reducao do capital alocado em 5 vezes;

recorrentes de carteira  Aumento expressivo da TIR do projeto: de 48% para mais de 1.000% e
demais métricas de rentabilidade.

Sem venda de Com venda de Com venda de
carteira carteira carteira

Unidades 650 650 3.024
Alocacao de capital 16.447 3.535 16.447

VPL 26.728 26.124 121.556

Reducio do capital Geragdo de valor 5X
alocado em 5 X maior, com o mesmo

capital alocado




Fluxo de Caixa Acumulado

Tempo:

Etapa:

Payback: @

Modelo de negdcio voltado para a redugao

do ciclo financeiro, diferencial em um
mercado de capital intensivo

OTII\/IIZACAO DA ALOCACAO DE CAPITAL:
* Aumento das métricas de retorno (TIR/ROE).
* Reinvestimento de capital

Langamento

0,5

ano

TVO'

a4

anos

®

2 -4 anos

Legalizacao e aprovacao

2 -3 anos

Obra

12 - 15 anos
P6s Obra

Cenario |
Loteamento tradicional

Cenario Il
Venda recorrente de
carteira

1. TVO (Termo de Verificagdo
de Obra): documento que
declara a conclusdo das
obras;

2. Payback apés o
langamento;

3. Adicionalmente, com o
financiamento a producao,
reduz o fluxo financeiro do
modelo tradicional para
1,5 anos.



05 e A equipe

Gestao

José Felipe
Diniz
CEO Urba

José Roberto
Diniz
CFO Urba

Anderson

Medeiros
COO Urba

Gustavo Paixao
Diretor Comercial

André

Constantino
Diretor de DI

Anos de
Experiéncia

+40

+20

+20

+18

Anos de Real
Estate

Experiéncia

Formagao

slinter )
ofhe
+35 Dol
]| SANTA ROSA PUC Minas
Deloitte UF m e
v 1 5 s MRV ibmec
ambev 8 UFsm
W MRV 5?;%
' MRV @»y
(®» Urba PUC Minas
(
" FGV
MOSAICO FD c
W MRV

Rafael Menin
CEO MRV

Conselho de
Administracao

Rubens Menin
Presidente do CA

® Urba

Jose Felipe
Diniz
Membro do

Conselho e
CEO Urba
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06 ® Resumo @ Urba

* Solidez da marca para vendedores de terreno
Geragao de » Forte potencial de geragao de negdcios com a capilaridade MRV&Co
Negocio * Retornos e margens minimas para compra

* Ferramenta proépria para avaliagdo de viabilidade do negécio

* Produto mais desejado
* Grande mercado potencial (base da piramide)
* Historico de elevada VSO

* Integracdao com ponta de vendas MRV&Co

* Construgao com baixo nivel de complexidade

Governanga

e Assertividade nos orcamentos de obra

Sistemas estruturados

Construgao
* Forte controle de custo

* Potencial de economia através da compra de insumos em conjunto com a MRV&Co

Know-how de todo o ciclo de negécio*

o
O
c

@

‘=
@
o
x
a
©
00
—_

©
£
o
(OS]
w
c
@
—_
@
o
w

=
=
o

L

* Cessdo de recebiveis

Alocacao de . i .
» Terreno: compra via permuta financeira

Capital

* Obra: Financiamento a produgao
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