“A maneira de nos relacionarmos
com todos 0s nossos publicos é a
nossa marca registrada.”

Jodo Rossi






Principais Indicadores

Os 52 empreendimentos langados pela Rossi em 2007 representaram o valor geral de ven-
das de R$ 2,47 bilhdes. Desse total, R$ 1,981 bilhdo correspondem a parte da Rossi (80,2%).
O resultado foi 113% superior ao VGV de 2006 (R$ 1,158 bilhdo). Os graficos mostram esses
e outros indicadores importantes do ano.
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Esséncia Rossi

Visao

Acreditamos que as pessoas, em busca de felicidade e qualida-
de de vida, sempre evoluem em suas aspira¢des de moradia,
lazer e trabalho.

Missao

Empreender solugdes imobilidrias inovadoras, de qualidade
reconhecida, tendo como referéncia as pessoas, a comunidade
e 0 meio ambiente, gerando valor aos acionistas e buscando a
perenidade da Empresa.

Posicionamento

A Rossi incorpora e desenvolve em todo o Brasil solugdes imo-
bilidrias sintonizadas com as particularidades regionais, bus-
cando satisfazer pessoas que aspiram a produtos e servigos
inovadores, de alta qualidade e que valorizam uma empresa
que cultiva relacionamentos de longo prazo.
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Valores

Esséncia Rossi

Conhecimento

Sé&o as pessoas que transformam informagdo em conhecimento. E o conhecimen-
to é vital para entender as dindmicas da vida, da sociedade, do mercado e para
tomar decisdes acertadas com relagdo a nossa atuagdo no mundo. Devemos cul-
tivar a captura, o processamento e o compartilhamento de informagdes em todos
0S nossos relacionamentos.

Humildade

Humildade é sabedoria. Ao nos reconhecer como seres imperfeitos que erram,
temos oportunidade de aprender e nos desenvolver como pessoas, profissionais
e empreendedores. Devemos apontar mérito naquele que admite seus erros e os
compartilha para evitar que os mesmos se repitam.

Inovagao

Inovagdo € o resultado de nosso entendimento da evolugéo da sociedade e de uma
visdo critica sobre a realidade. E a capacidade de propor novas e melhores solu-
¢Oes para os desafios que enfrentamos.
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Integridade
Integridade é ter valores e agir com consciéncia, inspirado e orientado segundo esses valo-
res. Pessoas integras tém credibilidade em seus relacionamentos.

Valorizagéo das Pessoas

Acreditamos nas pessoas que trabalham conosco e incentivamos o desenvolvimento pes-
soal e profissional de todos que contribuem, com talento e esforgo, na construgédo da nossa
marca e do circulo de relagdes que a sustenta.

Sustentabilidade

Reconhecemos que as solugdes para o nosso estilo de vida em sociedade devem considerar
a interdependéncia entre os recursos humanos, financeiros e naturais. Nosso futuro depen-
de de grandes e pequenas inovagdes que respeitem e sejam inspiradas por esse equilibrio.

Entusiasmo

Pessoas sao entusiasmadas quando tém propdsito e véem sentido no que fazem. Sao pes-
soas que superam os obstaculos mais facilmente e vivem com mais alegria, prazer e senso
de humor. Entusiasmo vem do grego en teos, que quer dizer “cheio de Deus”.
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Esséncia Rossi
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Mensagem do Presidente

As empresas vivem de resultados. Elas precisam apresentar ao mer-
cado nimeros que atestem sua salde financeira e a capacidade

de realizar a missao a que se propdem. A Rossi tem bons ndmeros
a comunicar, como se comprova na seqiiéncia deste Relatério Anual. Séo cifras
que traduzem o empenho de uma grande equipe de profissionais que diariamente
executa a estratégia definida pela direcéo e que credenciam a Empresa a continuar
merecendo a confianga de seus clientes, parceiros, acionistas e fornecedores.

Se 0s numeros sao importantes, em sua frieza eles dificilmente captam a es-
séncia de uma organizagéo, aquilo que a faz diferente das demais. E por essa
razéo que este Relatério comega destacando a Visdo, a Missdo e os Valores da
Rossi. Nossa Visdo simboliza tudo em que acreditamos e nossa Missédo resume

0 que buscamos, sempre norteados pelo conhecimento, humildade, inovagéo,

Joao Rossi
Presidente do Conselho integridade, valorizagdo das pessoas, sustentabilidade e entusiasmo. Na Rossi,

de Administragdo os Valores é que determinam os resultados.

Os Valores também servem de base para 0s nossos relacionamentos. Primeira-
mente com os colaboradores, cujo compromisso com os objetivos da Empresa se
transforma em estimulo para que continuem a concretizar projetos e a prestar um
bom atendimento. Da mesma forma, os fornecedores e parceiros compartilham
nossos Valores e os acionistas oferecem seu apoio para que possamos pratica-los.
Estamos todos envolvidos no esforgo de tornar o melhor possivel, em todos os
sentidos, o nosso relacionamento com os clientes.
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Ao escolher a Rossi, os clientes estabelecem um relacionamento de longo prazo co-
nosco. Isso porque a natureza da atividade imobilidria implica um intervalo de tempo
entre a decisdo de compra e a entrega do produto. Como o cliente pode esperar
anos para tomar posse do imével que escolheu, ele tem de acreditar no nome, na
marca que avaliza o negdcio. Por essa razéo, iniciamos, em 2006, um trabalho para
reposicionar a marca Rossi e fortalecer nossa identidade corporativa. Esse processo
continuard em 2008 com o Plano de Implementagdo do Projeto Identidade Rossi e
com a mensuracéao da atratividade da marca para nossos stakeholders.

A evolugdo da marca Rossi demonstra a vitalidade de uma empresa com uma
longa tradigdo de realizagdes, mas que nédo para de se reinventar. Que inova ao
planejar o urbanismo de seus empreendimentos e a pesquisar novos materiais e
técnicas construtivas. Que adota praticas para preservar o meio ambiente e garan-
tir a qualidade de vida. E que, acima de tudo, desenvolve solugdes criativas para
converter o sonho de seus clientes em mais do que tijolo e argamassa: um espago
para morar, trabalhar e viver.

Valores abstratos levam a resultados concretos. A marca, ativo intangivel, conduz a
relacionamentos consistentes, ao contato entre pessoas de carne e 0sso. E assim
se completa o ciclo que faz do sonho realidade, transformando o investimento emo-
cional e financeiro das familias na realidade da casa propria.

E assim que a Rossi contribui, com muito orgulho, para a evolugéo
das pessoas em suas aspiragdes de moradia, trabalho e lazer.

ROSSI

Relatério Anual 2007
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Mensagem do CEO

0 ano de 2007 foi extraordindrio para a Rossi, superando o que
havia prometido ao mercado. Inclui-se nesse caso o Valor Geral de
Vendas (VGV) total de langamentos, que fechou o ano com a marca
de R$ 2,47 bilhdes. Esse nimero cresceu mais de seis vezes em
dois anos, tendo partido de R$ 396 milhdes em 2005 e alcangado R$ 1,15 bilhdo
em 2006. As vendas contratadas aumentaram 116% na comparagdo com o ano
anterior, passando de R$ 731 milhdes em 2006 para R$ 1,57 bilhdo em 2007.

Esse crescimento se deve a uma conjungdo de fatores internos e externos a
Empresa. O mercado imobilidrio foi beneficiado como um todo pela queda da
taxa de juros e pelo aumento do poder de compra da populagdo. A maior oferta
de crédito, com financiamentos mais longos, elevou a demanda por iméveis e o

volume de negécios.

Heitor Cantergiani
(¢1=(0)

Como sempre ocorre nesses casos, as oportunidades foram mais bem aproveita-
das por quem se preparou melhor para o cenario favoravel. Foi o caso da Rossi,
uma das primeiras empresas do setor a emitir agdes no mercado de capitais.
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Com sucessivas captagdes via Bolsa de Valores, a Empresa pdde diversificar

seus produtos e abrir novas frentes em diversas regides do Pais por meio da
alianga com empreendedores locais.

Em 2007, comemoramos a abertura de novos escritérios regionais em Fortaleza
e S3o José do Rio Preto e criamos uma equipe prépria de vendas. Os investimen-
tos realizados ao longo do ano serviram para refor¢ar o quadro de colaboradores,
intensificar as aliangas com fornecedores e parceiros e aumentar o estoque de
terrenos. Também foram concentrados esforgos no desenvolvimento do sistema
de gestéo integrado SAP e na redugdo dos custos construtivos. Tudo para garan-
tir que o crescimento viesse com seguranca e confiabilidade.

Foi o que ocorreu, com o auxilio de uma equipe de profissionais de alto nivel, cuja
capacidade e engajamento foram multiplicados por uma gestao competente e
mobilizadora. Gragas, ainda, ao voto de confianga que nos foi transmitido pelos
investidores, a Rossi logrou alcangar os excelentes resultados que

estdo descritos a seguir neste Relatério.

Mensagem do CEO
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Apresentacao

Perfil

Uma das principais incorporadoras e construtoras do Pais, a Rossi desenvolve
produtos e servigos imobilidrios de alta qualidade para todas as classes sociais.
Estéd presente em mais de 50 cidades brasileiras, a partir de escritdrios localiza-
dos em Sao Paulo, Campinas, Porto Alegre, Rio de Janeiro, Belo Horizonte, Sdao
José do Rio Preto e Fortaleza.

A Rossi participa de todas as fases de um empreendimento imobilidrio. Da pros-
pecgdo do terreno ao projeto, da construgéo a venda, até a entrega de produtos
bem-acabados e com prego competitivo. Reconhecida no mercado por sua com-
peténcia e criatividade, a Rossi se destaca pela criagao de produtos inovadores,
como é o caso do Plano 100 e do Villa Flora.

Histdrico

Herdeira da tradigdo do Grupo Rossi, fundado em 1913, a Empresa acelerou suas
atividades no mercado imobilidrio em 1980, com a criagdo da Rossi Residencial
S.A. De la para ca, expandiu-se por meio de ofertas de agdes na Bolsa de Valores
e de parcerias em varias regides do Brasil, transformando em realidade projetos
comerciais, residenciais e urbanisticos.

A Rossi integra o grupo das maiores empresas do setor, com um extenso
portifélio de empreendimentos de sucesso, que contribuem para o desenvolvi-
mento da sociedade.

Empreendimento
Giardino Paraiso,
Séo Paulo, SP

Apresentagéo
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Modelo de Negocios

A Rossi desenvolve empreendimentos verticais e horizontais para todos os seg-
mentos sociais. Seu modelo de negdcios inclui identificagao, avaliagdo e compra
de terrenos; planejamento e elaboragdo do projeto imobilidrio; obtencao de licen-
¢as e aprovagdes governamentais; construgéo, incorporagdo e comercializagédo
dos imdveis; e prestacao de servi¢os antes, durante e apds a venda aos clientes.

A Empresa esté organizada em sete regionais, com delimitagédo geografica da
drea de atuagdo: Regional Sao Paulo (regido metropolitana da capital, Vale do
Paraiba e litoral paulista), Regional Rio de Janeiro (Estados do Rio de Janeiro,
Espirito Santo, Bahia e a cidade de Juiz de Fora), Regional Sul (Rio Grande do Sul,
Santa Catarina e Parana), Regional Campinas (regido metropolitana de Campinas
e Sorocaba), Regional Oeste Paulista (baseada em Séo José do Rio Preto, abran-
gendo diversas cidades do Oeste do Estado de S&do Paulo), Regional Belo Hori-
zonte (Minas Gerais, Distrito Federal e Goiés) e Regional Nordeste (Pernambuco,
Rio Grande do Norte e Ceara).

Cada regional tem uma equipe local, treinada e preparada para as atividades de
prospeccdo e aquisi¢do de terrenos, desenvolvimento de produtos, comerciali-
zagdo e construggo.

Na matriz, existem trés areas corporativas, cada uma com um diretor e respectiva
equipe, que auxiliam as regionais no desenvolvimento e expertise no segmento
econdmico, em empreendimentos comerciais, loteamentos e projetos urbanisti-
cos. A matriz também concentra as dreas: Gestdo de Pessoas, Administrativa, Ju-
ridica, Controladoria, Financeira, Suprimentos, Relagdo com Sdcios, Relagdo com
Investidores, Relacionamento com Clientes, Engenharia e Marketing Institucional.

ROSSI

Ménica Vranjac e Crislei Costa,
colaboradoras Rossi
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A maioria dos terrenos é obtida por intermédio de permuta com os proprietérios.
Como isso, a Empresa adquire expressiva melhora da taxa interna de retorno e
diminui a necessidade de desembolsos de caixa.

Como a maior parte das unidades de cada empreendimento é vendida antes do
inicio das obras, a construgao é parcialmente financiada pelos préprios clientes.
Os contratos de venda das unidades s&o corrigidos mensalmente pela variagdo do
indice Nacional de Custos da Construgdo, evitando, assim, um descasamento de
indices entre a receita e o principal custo do negdcio, que é o de construgao.

Nossos empreendimentos em geral sao financiados por empréstimos habitacio-
nais providos pelos bancos comerciais e pela Caixa Econdmica Federal. O paga-
mento desses financiamentos é feito por meio do repasse dos recebiveis gerados
pelo projeto financiado. As vendas tém carater definitivo, sem direito de regresso,
e o fluxo de caixa livre é reinvestido em novos projetos.

Walmir Cunha,
colaborador Rossi e
Fabricio Marques Moura,
corretor Lopes
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Com o modelo de Regionais, a Rossi é capaz

de desenvolver produtos adequados as caracteristicas

locais e a0 gOStO dos clientes de cada parte do Pais.
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Empreendimento Atmosphére,
Apresentagdo S@o José dos Campos, SP

Mapa de Atuacao

Em dezembro de 2007, a Rossi contava com sete Escritdrios Regionais. Sua atuagéo
se estendia por 52 municipios de 12 Estados brasileiros, mais o Distrito Federal.

Atuacao em 52 Cidades - 7 Escritérios Regionais

Regional Sao Paulo (RSP)
Sao Paulo

Cotia

Guaruja

Guarulhos

Jacarefl

Mogi das Cruzes
Osasco

Praia Grande

Santana de Parnaiba
Santo André

Santos

Séo Bernardo do Campo
Séo Caetano do Sul

Sé&o José dos Campos
Séo Paulo

Regional Campinas (RCPS)
Sao Paulo
Campinas
Indaiatuba
Jaguariina
Paulinia
Piracicaba
Sorocaba
Sumaré
Valinhos
Votorantim

Regional Sul (RSUL)
Parana

Curitiba

Santa Catarina
Floriandpolis

Séo José

Rio Grande do Sul
Canoas

Novo Hamburgo
Porto Alegre

Séo Leopoldo

Regional Rio de Janeiro (RRJ)
Rio de Janeiro
Buzios

Niteroi

Nova lguagu

Rio de Janeiro
\olta Redonda
Espirito Santo
Serra

Vila Velha
Vitéria

Minas Gerais
Juiz de Fora
Bahia

Lauro de Freitas
Salvador



Regional Nordeste (RNE)
Ceara

Fortaleza

Pernambuco

Recife

Rio Grande do Norte

Natal

Regional Belo Horizonte (RBH)
Minas Gerais

Belo Horizonte

Nova Lima

Distrito Federal

Brasilia

Goias

Goiania

Regional Oeste Paulista (ROP)
Sao Paulo

Marilia

Ribeirdo Preto

Séo Carlos

Sao José do Rio Preto

Empreendimento Pantai Enseada, Guarujé, SP
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O Mercado

Visao Geral

O setor imobiliario brasileiro experimentou um grande crescimento em 2007.
Contribuiram para esse cenario favoravel diversas medidas, entre elas o0 aumento
da oferta de crédito e o alongamento dos prazos de financiamento, estimuladas
pela politica de metas de inflagdo e pela redugao da taxa de juros.

Perspectivas Macroeconomicas

A demanda por iméveis residenciais no Brasil continuara aumentando nas proxi-
mas décadas, principalmente no segmento econémico.

Entre os fatores que justificam essa afirmagéo, destacam-se os financiamentos
mais acessiveis e a estabilidade econdmica, que devem se manter pelos proximos
anos. Com isso, uma grande parcela da populagdo terd mais condi¢des de assu-
mir dividas de longo prazo para a compra de iméveis. O crescimento populacional,
a grande parcela de jovens em relagdo ao total da populagéo, a diminui¢do no
numero de habitantes por domicilio, 0 aumento da participagdo das mulheres no
mercado de trabalho e a preferéncia sociocultural pela casa prépria sdo outros
fatores que devem influenciar a concretizagé@o desse cenario.

Empreendimento Villa Flora
Sumaré, SP

O Mercado
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O Mercado

Crédito Imobiliario

Segundo dados da Associagdo Brasileira das Entidades de Crédito Imobilidrio e Pou-
panca (Abecip) e do Banco Central, o volume de crédito imobilidrio no sistema finan-
ceiro brasileiro subiu 55% em 2007, chegando a R$ 25,3 bilhdes no fim do ano.

Em relagdo ao financiamento da casa prépria com recursos da poupanca, a Abecip
contabilizou, no ano de 2007, o volume de R$ 18,302 bilhdes e 195.981 unida-
des. Esses nimeros sdo 96% e 72% superiores aos registrados no ano anterior.

As informagdes resumidas acima confirmam a retomada do crédito imobiliario,
que teve inicio em 2003. As condi¢des para esse processo foram dadas pela que-
da na taxa de juros, estabilidade econémica e recuperagdo da renda dos traba-
Ihadores. Com a Lei do Sistema de Financiamento Imobiliario (SFl), de 1997, as
instituicdes financeiras passaram a adotar o regime de alienagéo fiducidria como
garantia aos financiamentos concedidos. Com isso, houve uma sensivel melhora
na avaliagdo de risco dos financiamentos imobiliarios, propiciando o alongamento
dos prazos e um aumento no porcentual financiado.




A expanséio do mercado imobilidrio deve se manter nos alavancada

nos proximos anos, principalmente devido a alta demanda de iméveis
residenciais para 0 SEZMENtO economico.

Ambiente Competitivo
Os fatores que, combinados, contribuiram para o atual boom do setor foram:

» Com a queda das taxas de juros e o crescimento econémico do Pais, além de
uma maior seguranga juridica no setor, os bancos se motivaram a aumentar
significativamente o volume de recursos destinados ao crédito imobiliario. Esse
maior volume, com taxas menores e maior prazo, criou condi¢des para que
grande parte da populacdo, antes impossibilitada de adquirir um imével, pudes-
se ser inserida no mercado, contribuindo para um maior volume de langamen-
tos e maior velocidade de comercializagao.

» Com essa mudanca de cenério, as grandes empresas do setor fizeram um movi-
mento inédito de abertura de capital, captando um volume de recursos imenso
para aumentar suas operagdes. Como resultado, o setor ficou mais competitivo.

* O mercado consumidor esta crescendo, por conta da estabilidade da moeda e
da maior oferta de financiamento. As faixas de renda mais baixas passaram a
ter condi¢Oes para comprar a casa propria.

» Como o déficit habitacional brasileiro esta concentrado fortemente nas classes
de renda mais baixas, esse segmento certamente é o que tem o maior potencial
de crescimento, fazendo com que muitas empresas, antes atuando no alto pa-
drao, se voltassem para o segmento.
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ROSSI

Diferenciais Competitivos

Estratégia

O ano de 2007 foi marcado pela consolidagdo do processo de crescimento que havia
se iniciado com a abertura do capital da Empresa, dez anos antes. Com 0s recursos
obtidos via emissdo de a¢des na Bovespa, foi possivel dar prosseguimento a expan-
sdo, com a contratagao de colaboradores e a abertura de Escritérios Regionais. A pre-
paragao da Rossi para esse salto incluiu a adogao do gerenciamento informatizado
dos procedimentos, com a utilizagdo do sistema SAP de gestdo da Empresa.

Como resultado, a Rossi cresceu aproximadamente seis vezes desde 2005, de for-
ma planejada e coerente com o comportamento do mercado imobiliario brasileiro.

Em 2007, a estratégia de langamentos e aquisi¢cdo de terrenos foi calcada na diver-
sificagdo, tanto em termos de produtos quanto de regionalizag&o.

A Rossi desenvolve empreendimentos para diversas faixas de renda e tem uma
estratégia de forte crescimento para o segmento econémico, setor no qual tem
vasta experiéncia.

Até 2020, o Brasil tera de construir 27,7 milhdes de moradias para atender ao cres-
cimento das familias, eliminar o déficit habitacional e acabar com corticos e favelas.
A estimativa consta em um estudo da FGV Projetos, elaborado em parceria com o
Sindicato da Industria da Construgao Civil do Estado de Sdo Paulo (Sinduscon), que
informa, ainda, que de 70% a 75% dessas moradias se destinariam a familias com
renda de até dez salarios minimos.

Relatério Anual 2007
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Empreendimento Santa Felicidade, Campinas, SP

Empreendimento Oceano, Guaruja, SP

Nesse segmento, a Empresa tem um grande know-how, tendo sido a criadora de
conceitos inéditos, como o Plano 100 e o Villa Flora. O segmento econémico deve
representar, para a Rossi, em 2009, 40% do volume de seus langamentos. Para
isso, foram desenvolvidas trés linhas de produtos: o Villa Flora, as Pragas Residen-
ciais e os Verticais. Sdo produtos padronizados, em grande escala e com parcerias
desenvolvidas em toda a cadeia de fornecimento para racionalizagdo de custos e
garantia de entrega de volumes. Os primeiros projetos lancados se mostraram um
grande sucesso, encorajando a Rossi a seguir em frente com a certeza de ter uma
estratégia vencedora.

A Rossi € uma empresa de origem paulista que objetiva uma rapida expansao na-
cional. Ao abrir Regionais e firmar parcerias em diversas cidades do Pais, a Empresa
multiplica as oportunidades de negécios.

O Brasil conta, hoje, com diversos pélos de desenvolvimento distribuidos pelos Estados.
Atender a esses mercados dvidos por langamentos de qualidade e prego competitivo
concretiza uma estratégia que compensa eventuais desaquecimentos temporéarios nas
principais cidades do Pafs, onde a concorréncia é cada vez mais acirrada.




A Rossi atende a clientes de diversas faixas de renda,

por meio de uma estratégia de diversiﬂcagéio de langamentos

e de aquisi¢do de terrenos.

Diversificacao Geografica

A Rossi vem diversificando regionalmente suas atividades desde 1992. Em 2007,
essa estratégia aprofundou-se ainda mais, com a inauguragdo da Regional Nordeste,
em Fortaleza, e da Regional Oeste Paulista, em Sao José do Rio Preto, além da cele-
bracdo de dez novas parcerias com incorporadoras locais. Atualmente, a Empresa
conta com sete escritorios regionais, que coordenam a atuagdo em 52 cidades de
12 Estados brasileiros, mais o Distrito Federal.

Oportunidades pelo Pais

O Brasil conta hoje com cidades médias (com populagdo entre 100 mil e 500 mil
habitantes) que apresentam imenso potencial de crescimento. Sdo pélos de atragéo
econdmica em suas regides, mas que ainda nao experimentaram o boom imobilidrio
que se Vé nas capitais e grandes cidades. Nesses lugares, é possivel encontrar bons
terrenos com pregos atraentes e uma significativa demanda por boas oportunidades
para morar ou investir.

Conhecimento regional

A estratégia de regionalizagdo praticada pela Rossi se baseia na parceria com empre-
endedores locais. Os parceiros sao selecionados devido ao conhecimento dos costu-
mes e gostos dos clientes da regido e ao acesso a um banco de terrenos de qualidade
e a fornecedores locais, além de experiéncia com a legislagdo municipal. Essa atitude
demonstra a preocupagao da Empresa em oferecer produtos de qualidade adequados
ao estilo, a cultura, ao clima, enfim, ao conjunto de caracteristicas de cada cidade.

ROSSI
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Parcerias de longo prazo

O relacionamento da Rossi com seus parceiros locais vai muito além da construgédo do imo-
vel. Comega na escolha do terreno, passa pelo estudo da legislagao do municipio e perma-
nece no langamento e na fase de pds-venda. Tudo € tratado com transparéncia e vontade de
obter sinergia entre a expertise da Rossi em desenvolver empreendimentos com eficiéncia
e o conhecimento acumulado pelos parceiros locais. O resultado final € um aprendizado
mutuo, que aumenta a produtividade do empreendimento e a satisfagao dos clientes.

Sécio Regional Primeiro Lancamento
JBNO ! Campinas ... outubro/07
JGNO/Forn ! Campinas ... ... ‘ovembro/07
LGulf ] Rio de Janeiro maio/06
JABianchi ] SaoPaulo abril /08
L Construtora Sul novembro/05
KallasEng. SéoPaulo setembro/07
_Klabin Segall SéoPaulo dezembro/06
. Klabin Segall/Cymbal | Rio de Janeiro novembro/07
Lindercorp ) SaoPaulo dezembro/06
MBEngenharia Campinas . abril /08
JMelnick Sul o .......maio/06
JMetron ] Rio de Janeiro fevereiro/08
.Montante ] SdoPaulo outubro/04 -
MM ] SaoPaulo agosto/08
Nilo/Melnick ...} Sul dezembro/06
Paiqueré/Madia Campinas ... junho/07
JPanico Oeste Paulista . junho/08 |
Paulo Mauro SaoPaulo fevereiro/04
_Paulo Mauro/Splice SaoPaulo abril/08
PG ] SaoPaulo outubro/04
.PDG/Cymbal ] Rio de Janeiro novembro/06
JSeon ] Rio de Janeiro julho/04
JSelice Campinas ... agosto/07
Jarraf Oeste Paulista  maio/08
Tedesco ] Porto Alegre ... fevereiro/06
Tha ] Porto Alegre ... agosto/07

Tropical /Toctal-Maud Belo Horizonte agosto/08

Diferenciais Competitivos
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Banco de Terrenos

No encerramento de 2007, a Rossi contabilizava 129 terrenos em estoque para fu-
turos empreendimentos. Essa carteira tem potencial de vendas de R$ 14,7 bilhdes,
sendo que a parte da Rossi corresponde a aproximadamente 69% desse valor
(R$ 10,1 bilhges).

A Empresa vem investindo na formagdo de um banco de terrenos de alta qualidade,
capaz de comportar os langamentos planejados para os préximos cinco anos. Em
2007, essa politica levou em consideracéo a estratégia de diversificagdo regional
e de produto por segmento de renda. A maior parte dos terrenos, cerca de 66%, foi
adquirida por meio de permuta.

Investimento ao longo do tempo

O ciclo de um empreendimento imobilidrio consome cinco anos em média, da de-
cisdo de adquirir o terreno até o imével pronto, passando pelas fases de projeto,
aprovagao da obra, langamento, venda, constru¢éo e entrega. Por isso, a Empresa
investe em sua capacidade de planejamento para a formagéo de um banco de ter-
renos consistente.

Parcerias

Sociedades de Propésito Especifico

Para cada empreendimento langado, a Rossi utiliza a estrutura juridica no formato
de Sociedade de Propdsito Especifico (SPE). Como pessoas juridicas distintas das
empresas parceiras, as SPEs sdo criadas para a realizagdo de um empreendimento
determinado e operam durante um periodo de tempo restrito. Atualmente, a Rossi
conta com cerca de 370 SPEs.

Acordos de suprimentos

Em 2007, a Rossi aumentou a quantidade de acordos de fornecimento e aliangas
estratégicas. Em nivel regional ou nacional, conta atualmente com 33 acordos com
fabricantes de materiais de construgdo como ago, ceramicas, elevadores, equipa-
mentos, instalagdes, fundagdes, esquadrias, concreto e metais, entre outros. A con-
centragdo das compras aumenta o poder de negociagao, com ganhos de escala que
contribuem para diminuir o custo global das obras.

Empreendimento Oceano
Guaruja, SP
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Relagao sélida com fornecedores

A Rossi tem como principio prezar o relacionamento com seus fornecedores de
maneira sélida, em longo prazo, com transparéncia e ética. Para tanto, as equi-
pes de Suprimentos das Regionais adotam um manual que detalha os proces-
sos de qualificagdo de fornecedores de materiais e servigos. A Empresa mantém
acordos de fornecimento e aliancas estratégicas para os principais insumos e
servigos com fornecedores-chave e monitora regularmente os principais indica-
dores da construcdo civil. Além de ampliar os acordos de fornecimento e alian-
cas estratégicas, a Rossi continuara atuando em pesquisa e desenvolvimento de
novos produtos e servi¢os, nacionais e internacionais, em busca de melhores
processos construtivos, com qualidade e melhoria de competitividade.

Tecnologia

A Rossi é certificada pela norma ISO 9001:2000 e pertence ao Nivel A do Pro-
grama Brasileiro de Qualidade e Produtividade do Habitat (PBQP-H), do governo
federal, um dos principais certificados de qualidade do setor construtivo do Pais.

A utilizagéo de ferramentas de tecnologia de informacéo tem sido fundamental
para amparar o crescimento que a Rossi vem experimentando nos Gltimos anos.
A Empresa adquiriu, em 2000, o sistema de ERP (Enterprise Resourcing Planing)
da SAP, sendo pioneira entre as empresas do setor. Com a integracdo e automa-
¢do dos processos, tem sido possivel manter o controle das obras simultaneas
espalhadas pelo territério nacional.

Integracéo total

Todas as obras estao interligadas por um sistema de transmissdo de dados de
alta velocidade. As informag6es ficam armazenadas com seguranga em um da-
tacenter externo. Um sistema de videoconferéncia ja esta sendo utilizado pelas
Regionais Sédo Paulo, Rio de Janeiro, Porto Alegre e Campinas e serd ampliado
brevemente para Natal e Salvador, visando otimizar a comunicagao interna. Além
disso, um comunicador instantaneo corporativo se encontra em fase de testes.



“Nossos fornecedores tém as mesmas Oportunidades de
negadcio, sempre a partir de critérios claros e transparentes.

E por isso que alguns fornecedores estao cONn0SCO ha muitos anos.”

ROSSI |

Equipe de Vendas

Em 2007, a equipe de vendas exclusiva da Rossi se expandiu de forma expressiva.
Em dezembro, estavam atuando 120 consultores imobilidrios préprios nas cida-
des de Sao Paulo, Rio de Janeiro e Porto Alegre.

Rossi Vendas estreita lagcos com o cliente

Criada em 2006 para aumentar a proximidade entre a Empresa e os clientes, a
Rossi Vendas atua principalmente na comercializagdao das unidades remanescen-
tes ao langamento. Esse contato é muito importante para o entendimento das ne-
cessidades dos compradores e eventuais ajustes na estratégia de vendas para os
langamentos seguintes. O cliente atendido pela Rossi Vendas recebe informagoes
de qualidade, uma vez que o consultor é especializado nos produtos da Empresa.
Com isso, o cliente passa a contar com um profissional que pode lhe dar suporte
na fase de pés-venda.

Corretores especializados

Além das equipes préprias, a Rossi mantém parcerias com corretoras de renome
no mercado imobilidrio, principalmente na época de langamento comercial. Os
profissionais séo treinados para apresentar os imdveis da Empresa e receber o
cliente com o padréo Rossi de atendimento, tanto por meio das centrais telefonicas
como pessoalmente, nos estandes de vendas.

Inovagao

Primeira incorporadora a participar de uma operagao de securitizagdo imobilidria,
primeira a implementar o sistema de gestéo integrada via SAP, primeira a langar
conceitos como o de Condominio Parque Clube e uma das primeiras a fazer capta-
¢des no mercado de capitais. Sdo varios os exemplos em que Rossi tomou a dian-
teira na busca de solugbes que expandiram as fronteiras do segmento da inddstria
da construgdo no Brasil.
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Equipes multidisciplinares
Os projetos da Rossi sé@o fruto do trabalho de equipes que combinam os conhe-

cimentos e habilidades de profissionais das mais diversas formagdes. Arquitetos,
engenheiros, urbanistas, paisagistas e decoradores somam suas competéncias aos
mais renomados especialistas em célculos estruturais e instalagdes prediais para
desenvolver produtos inovadores. Foi assim que surgiu o conceito de Pragas Resi-
denciais, um dos maiores sucessos da Rossi atualmente.

Parceria com universidades

Convénios para desenvolvimento e transferéncia de tecnologia foram estabelecidos
com as principais universidades do Pafs, entre as quais a Universidade Federal do
Rio Grande do Sul e a Unicamp. Estudantes de mestrado dessas instituigdes rece-
bem uma bolsa de pesquisa e em troca contribuem para encontrar novas solu¢des
para questdes construtivas, planejamento, controle da producéo e controle da pro-
pria médo-de-obra. Um exemplo é a criagdo do programa de capacitagcdo em gestao
de produgao, que ja esta funcionando como um férum para intercdmbio de experién-
cias entre professores, mestrandos e o “chdo da fébrica” (canteiros de obras).

Quebra de paradigmas

Produtos como o Plano 100, Vida Nova e as Pragas Residenciais, voltados para o
segmento econdmico, séo sindbnimo de qualidade, pois neles sdo empregadas as
melhores técnicas construtivas, além de serem utilizados materiais de acabamento
das melhores marcas. Com todas essas garantias, o imdvel apresenta uma durabili-
dade que € percebida pelo cliente ao longo da vida Util.

Criatividade em beneficio do cliente

A Rossi se empenha em antecipar tendéncias e desvendar os desejos do seu publi-
co-alvo. Para tanto, desenvolve solugdes inéditas, extrapolando as convengdes do
mercado. O conceito Villa Flora é somente um dos exemplos de como a criatividade
€ empregada para aumentar a satisfacdo do cliente e o retorno para o acionista.
Eventos como o “Dia da Visita a Obra” e o “Dia da Medida” surgiram para atender ao
cliente e agilizar os processos internos.

Tijolo, argamassa e sonho

A Rossi esté convencida de que um imével é muito mais do que o material que o man-
tém de pé. Mais do que um local para morar ou trabalhar, as pessoas querem se sentir
bem naquele lugar e se orgulhar dele. Com conhecimento técnico e espirito inovador,
a Empresa cria solugOes para que as pessoas sejam felizes no imével que escolheram.



Técnicas Construtivas

Empenhada em tornar seus empreendimentos cada vez mais eficientes e bem-aca-
bados, a Rossi pesquisa constantemente as técnicas e os materiais mais modernos
langados no mercado. A tecnologia de ponta que emprega nos seus canteiros de
obra se reverte em maior produtividade e economia.

Ganho de escala

Com o sistema SAR é possivel consolidar as demandas de materiais e mao-de-obra
em nivel regional e nacional, fazendo com que as aquisi¢des e contratacdes sejam
feitas em grandes volumes, aumentando, assim, a competitividade e a eficiéncia
operacional dos empreendimentos. Com esses elementos, a Rossi consegue pro-
porcionar aos seus clientes produtos competitivos nos segmentos em que atua.

Novos materiais e sistemas construtivos

A Rossi vem realizando testes com a tecnologia Glass Fiber Reiforced Concrete
(GFRC), aplicada no Canadd e em paises da Europa. Essa técnica, que mistura con-
creto e fibra de vidro em paredes estruturais, pode proporcionar ganhos de tempo e
dinheiro no futuro préximo. Também estédo sendo pesquisadas outras solu¢des ino-
vadoras, como as tubulagdes de polipropileno espoliado. Além disso, estdo sendo
realizados estudos para que as atuais paredes convencionais de alvenaria sejam pré-
fabricadas, aproveitando, assim, a escala industrial e racionalizando a mao-de-obra e
0s equipamentos. Outro exemplo é o compromisso da Rossi em utilizar produtos que
nao degradem a natureza, como telhas ecoldgicas, madeiras de reflorestamento com
procedéncia comprovada, reuso de agua, etc.

o

e s

ROSSI

Empreendimento Oceano,
Guaruja, SP
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Pesquisas com parceiros

A industria como um todo, especificamente a automobilistica, serve de modelo
para um novo tipo de relacionamento com os fornecedores. A Rossi proporciona
aliancas estratégicas e acordos de fornecimento de itens, sejam materiais ou ser-
vicos, a longo prazo, com o desenvolvimento de produtos e servi¢os especificos
para atender as necessidades e novas demandas do mercado. Um exemplo disso
€ o desenvolvimento, juntamente com a Atlas Schindler, de elevadores de custo
reduzido para torres de quatro pavimentos.

Relacionamento com clientes

A Rossi investe no relacionamento com os clientes. Como fornecedora de um bem
que implica grande envolvimento financeiro e emocional, a Empresa quer que seus
clientes sintam prazer e orgulho de morar ou trabalhar em um imével com sua mar-
ca. Por isso, procura se aproximar dos clientes, de forma a identificar suas necessi-
dades e aumentar seu grau de satisfagao.

A area de Relacionamento com Clientes é hoje o “termémetro” da Empresa, por
estreitar os lagos com os clientes por meio de a¢des e programas continuos. Dessa
forma, a Rossi demonstra que credibilidade e confianga se conquistam com agoes
transparentes e solugdes que atendam, e até surpreendam, as expectativas do clien-
te. Conhecendo o grau de satisfagdo do cliente, é possivel estabelecer uma relagéo
inteligente e duradoura, alinhada a uma sélida estratégia de crescimento.

Revisao na entrega do imével

Além de conferir minuciosamente todos os itens durante a construcéo, a Rossi se
preocupa em testa-los a vista do cliente, no momento da entrega da unidade. Essa
€ uma atitude que reflete o respeito da Empresa com o bem-estar do cliente. Para
esse acompanhamento, foi criado o “Dia da Vistoria”, quando o cliente é convidado
a vistoriar o imével acompanhado de uma equipe técnica da construtora.

Empreendimento Tuiuti,
Sao Paulo, SP

ROSSI
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Contatos durante e depois da obra

Entre os programas de relacionamento, algumas ac¢des sdo realizadas durante o periodo
da construgdo, como pesquisa pds-venda, e-marketing avisando sobre o inicio da obra e
eventos diversos, como o “Dia da Visita a Obra”, o “Dia da Medida” e o “Dia da Vistoria”. No
més em que fazem aniversdrio, os clientes sdo felicitados por meio de carta e, a cada dois
meses, recebem a edigdo da Revista Rossi, que, além de reportagens variadas, traz informa-
¢Bes sobre o cronograma das obras. Apos o evento de instalagdo do condominio, no periodo
de seis meses a um ano, a Empresa efetua uma pesquisa pés-entrega, que busca avaliar a
satisfagdo do cliente com o processo de compra e com 0s produtos e servigos da Rossi.
Todos os contatos durante e apds a obra sdo concentrados na Central de Atendimento ao
Cliente, que mantém o histérico dos contatos para acompanhamento continuo dos proces-
sos, visando a satisfagdo total do cliente.

Central de Atendimento

F um canal de comunicag&o répido e eficiente entre o cliente e a Rossi. Os operadores es-
tdo preparados para realizar diversas agdes por telefone, buscando resolver a necessidade
do cliente no primeiro contato. Além disso, o cliente pode avaliar o atendimento recebido,
no encerramento de sua chamada. Nas situagdes em que é necessaria a intervengéo de
alguma drea da Empresa, o cliente anota um ndmero de protocolo e recebe a resposta no
prazo de 48 horas.
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Empreendimentos de 2007

As medidas de incentivo ao setor imobiliario, a politica de controle inflacionario,
a reducdo da taxa de juros, o aumento da oferta de crédito e o alongamento dos
prazos de financiamento possibilitaram um ambiente muito favoravel para o se-
tor imobilidrio em 2007.

Dentro desse cendrio, a Rossi implementou um plano de crescimento sustentado
na diversificagdo geografica e de produtos por segmento de renda. Com isso, a
Companhia conquistou, em 2007, um aumento significativo em seus langamen-
tos, vendas contratadas, banco de terrenos, receita e lucro liquido.

Em 2007, a Rossi continuou atuando de forma séria, transparente e inovadora e
€ assim que pretende estabelecer relagdes sélidas e duradouras com todos os
seus publicos.

A seguir apresentamos os principais resultados desse trabalho:

Parigi Residence Service,
Porto Alegre, RS
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Patio das Alamedas, Campinas, SP

Empreendimentos Langados em 2007

LANCAMENTO REGIONAL CIDADE EMPREENDIMENTO UNIDADES V?X;ggg;
Janeiro Rio de Janeiro  Vitéria Victoria Bay 269 89.249
Fevereiro Campinas Campinas Ruas da Villa - Res. Original 52 12.299
Fevere |ro ............. Séo Paulo ........... Séo Paulo ................ Brooklm to lee ....................................... 1 . 1 2 .............. 5 5 : 328
Feve re |ro ............. Séo P aulo ........... Séo Paulo ................ Mont Serrat ........................................... 220 ............ 151 867
Margo Campinas Campinas Avalon | 118 14.107
Margo ................. Sul ..................... PortoAIegr e ............ Autent|que ............................................ 224 .............. 8 2556
Ma rgo ................. R|o d e Jane|ro ...... R|o de J ane|r O .......... leerty G reen ......................................... 270 .............. 5 4 3 17
Abril Campinas Campinas Avalon I 136 16.594
Abnl ................... Camp| nas ........... Camp mas ............... Ava |on ’|’|'| ................................................ 1 . 1 O .............. 1 4 77 1 i
Maio Séo Paulo Séo Carlos Orizzonte di San Carlo 150 20.817
Junho Campinas Campinas Cond. dos Papiros 66 5.544
J unh o ................. Séo P aulo ........... GuarLUa .................. Panta| Penm sula ....................................... 86 .............. 6 2 455

Junh O ................. oeste Pau||sta ..... R|be|réo P reto .......... V||aTr O p|cos ............................................ 64 .............. 2 3 : 756

Junho ................. R|od ejane|ro ...... R|odej ane|r O .......... Aquagreen ............................................ 372 .............. 9 6 150

Junh o ................. Séo Paulo ........... Santo S .................... Passe |o Emba re ....................................... 96 .............. 4 9510

Junh O ................. Séo Paulo ........... Séo Paulo ................ Mass| mo Alto da Mo oca .......................... 2 1 2 .............. 6 7 : 5 92

Junho ................. Camp| nas ........... Va| |nho S .................. Vert|ce ’| .................................................. 94 ................ 9 509

Junho ................. Camp| nas ........... Va| |nho s .................. Vert|ce “ ................................................. 73 ................ 7 519

J unh o ................. Camp| nas ........... Va||nho S .................. Vert|c e ||| ................................................ 99 ................ 9 : 78 1 .

Junho ................. R|od ejane|ro ...... V|tor|a .................... inlege ................................................ 1 92 ............ 108 957
Agosto Sul Curitiba Boulevard Rebougas 280 63.634
Agosto ................ Campmas ........... sorocaba ................ ReservaCampo||m102 .............. 3 5543
Setembro Sul Porto Alegre Verdi | 339 38.921
Set embro ............ Sul ..................... Porto Alegr e ............ F|o r a .................................................... 379 .............. 4 2 8 6 5
Set embro ............ R|o d e Jane|ro ...... R|o de J ane|r O .......... V|Ia|mp e”al .......................................... 304 .............. 4 8 930
Set embro ............ Séo Paulo ........... Séo Caet ano do Sul : Pate o Cata |un ya ..................................... 700 ............ 255 784
Set embro ............ Séo P aulo ........... Séo Paulo ................ J ard|m Le Opo |d|na .................................. 396 ............ 141 078
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LANCAMENTO REGIONAL CIDADE EMPREENDIMENTO UNIDADES V?X;ggg)’
Outubro Campinas Campinas Avalon Parque das Pragas 137 18.289
outubr O .............. Camp| nas ........... Camp mas ............... Avalon Prag aS Res|denc|a|s ....................... 1 . 1 6 .............. 1 4 ; 7 17

outubro .............. Campmas ........... Campmas ............... Condjabot|cabe|ras102 ................ 6 653

outubro .............. Camp|nas ........... Campmas ............... ConddosAlecnns150 .............. 12404

outubro .............. Camp|nas ........... Camp|nas ............... ConddosAlamandas150 .............. 13653

outubro .............. Campmas ........... Campmas ............... Res|denc|a|Caapué132 .............. 3 2796
Novembro Campinas Campinas Praca Maior 263 24.621
Novemb ro ........... Camp| nas ........... Camp mas ............... Res|denc|a| Pa sa rgada .............................. 52 .............. 1 6 769
Novembro ........... Camp| nas ........... Camp mas ............... Shme ..................................................... % .............. 2 0 090
Novembro ........... R|od ejane|ro ...... R|odej ane|r O .......... V|||agg |oPr agasRes|d enc|a|s ................... 360 .............. 5 5643
Novembro ........... R|o d e Jane|ro ...... R|o de J ane|r O .......... Ventanas Re Sor t ..................................... 286 ............ 105 .1. 54
Dezembro Campinas Campinas Spot Galleria 198 30.597
Dezemb ro ........... Camp| nas ........... Camp |nas ............... |_Off|ceCond de Escntonos P 1 52 .............. 2 2 179

Dezemb ro ........... Camp| nas ........... Camp mas ............... MyHomeane ....................................... 55 .............. 3 8 739

Dezemb ro ........... Camp| nas ........... Camp mas ............... Tnade | ................................................... 8 1 .............. 1 o : 9 66

Dezemb ro ........... Camp| nas ........... Camp |nas ............... Tnade “ .................................................. 90 .............. 1 2 2 oo

Dezemb ro ........... Camp| nas ........... Camp mas ............... Tr|ade||| .................................................. 99 .............. 129 26

Dezemb ro ........... Nordeste ............ Rec|fe .................... The Plaza ............................................... 1 99 .............. 29 6 13

Dezemb ro ........... Sul ..................... Porto A|egr e ............ th age .................................................. 1 46 .............. 7 1 ; 6 14

Dezemb ro ........... Sul ..................... Porto Alegr e ............ V|venda do : Ecov|||e ................................. 3 1 6 .............. 8 7 ; 828

Dezemb ro ........... Sul ..................... PortoAlegr e ............ Jard|mdoLago ....................................... 1 64 .............. 2 76 98

Dezemb ro ........... sul ..................... Porto A|egr e ............ V|vendas do Lago .................................... ; 67 .............. 2 9 973

Dezemb ro ........... R|o d e Jane|ro ...... R|o de J ane|r 0 .......... Celebnty Ensead a .................................. 294 ............ 11 7 474

Dezemb ro ........... Séo Paulo ........... Séo Paulo ................ ana Neo R es| dence ............................... 220 .............. 6 5 : 322

Dezembro ........... SéoPaulo ........... SéoPaulo ................ A||egra108 .............. 12580
Total 9.648 2.469.931
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Empreendimentos Entregues em 2007

ENTREGA REGIONAL CIDADE EMPREENDIMENTO UNIDADES V?;’;ggz)’
Fevereiro Sao Paulo Guaruja Pantai Enseada 113 22.779
Feve re |ro ............. Séo P aulo ........... Séo Paulo ................ Etermty .................................................. 26 ............. 3 3 946
Margo Sé&o Paulo Sé&o Paulo California Gardens Torre 06 64 14.254
Maio Rio de Janeiro  Rio de Janeiro Residencial Gaia 82 14.582
Maio  SdoPaulo S.JosédosCampos Athmosphere . 152 31372
Maio Campinas Sumaré Villa Flora - Cond. das Gardénias 78 5.827
Julho Sao Paulo Sao Paulo Image 56 27.967
Agosto S&o Paulo S&o Paulo Club Tuiuti 312 106.094
Ago Sto ................ Séo Paulo ........... Séo Paulo ................ |_an dscape .............................................. 86 ............. 3 5 528
Ago Sto ................ Camp| nas ........... Sumare .................. V||| a F|ora-Cond do S S énd alo S ................... 82 ............... 5 .1. 28
Setembro Sul Porto Alegre Bosque do Rio Branco 112 39.230
Sopr Campl R G i LaranJelras .............. e
Setembro ............ Campmas ........... Sumare .................. V|||aF|ora -Conddas V|o|etas ................... 583708
Outubro Séo Paulo Jacarefi Cond. das Palmeiras 118 16.343
Dezembro Campinas Campinas Parnaso Eco Residenza 60 14.678
Dezemb ro ........... Sul ..................... Curmba .................. North York .............................................. 32 ............. 1 0 428
Dezemb ro ........... R|o d e Jane|ro ...... N| tero| .................... Porto C e ntral ........................................... 88 ............... 9 04 1 "
Dezemb ro ........... sul ..................... Porto A|egr e ............ Reserva i Petrop o||s .................................. 1 44 ............. 21 9 7 9
Dezemb ro ........... Séo Paulo ........... Séo Paulo ................ V|vant| | p|ran ga ....................................... 1. 12 ............. 3 2 864
B Camp| RS G T e T
Dezemb ro ........... Camp| nas ........... Sumare .................. V|||aF|ora-Conddo sJ atobas ................... 98 ............... 6 170
Total 1.981 462.323

Empreendimentos de 2007
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Terra Brasilis, Campinas, SP

Jardins de Londres, Rio de Janeiro, R}
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Desempenho
Financeiro 2007

Desempenho Econdmico-financeiro

Em 2007, a Rossi conquistou um crescimento significativo em langamentos, vendas
contratadas, banco de terrenos, receita e lucro liquido. Alguns destaques operacio-
nais e financeiros do ano:

+ 52 empreendimentos langados, totalizando um VGV de R$ 2,47 bilhdes, sendo
R$ 1,98 bilhdo da parte Rossi e R$ 489 milhes de parceiros.

*R$ 1,58 bilhdo em vendas contratadas, sendo 79,3% de participagdo da parte
Rossi, no total de R$ 1,25 bilhdo, e R$ 732,9 milhdes de receita liquida (78,2%
acima da receita de 2006).

*R$ 132,1 milhdes de (159,2% acima de 2006), com margem Ebitda de 18,0%,
5,6 pontos percentuais acima da margem de 2006.

+ R$ 131,3 milhdes de lucro liquido, 200,5% acima do lucro liquido de 2006. O lucro
liquido ajustado no ano foi de R$ 133,2 milhdes.

*R$ 14,7 bilhdes de VGV potencial do banco de terrenos, sendo 68,7% da parte
Rossi, abrangendo 129 terrenos no final de 2007.

Receita operacional bruta

A receita operacional bruta apresentou crescimento de 81,1% no ano, passando de
R$ 425,0 milhdes em 2006 para R$ 769,7 milhdes em 2007. No setor de incorpo-
ragcdo imobilidria, as receitas de vendas sdo apropriadas aos resultados, utilizando-
se o método do porcentual de conclusao de cada empreendimento. O crescimento
da receita decorreu principalmente da evolugdo das obras dos empreendimentos
em construgdo e da venda dos estoques.

Empreendimento America Business Park
Séao Paulo, SP
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Receita operacional liquida
A receita operacional liquida apresentou um crescimento de 78,2%, passando de
R$ 411,3 milndes em 2006 para R$ 732,9 milhdes em 2007.

Custo dos iméveis e servigos vendidos
O custo dos iméveis e servigos vendidos apresentou crescimento de 67,8%, passan-
do de R$ 282,9 milhdes em 2006 para R$ 474,6 milhdes em 2007.

Lucro bruto

O lucro bruto apresentou um crescimento de 101,3%, passando de R$ 128,3 milhdes
em 2006 para R$ 258,3 milhdes em 2007. A margem bruta de 2007 foi de 35,2%,
representando um crescimento de 4,0 p.p. em relagdo a margem de 31,2% ob-
tida em 2006.

Despesas administrativas

As despesas administrativas aumentaram 58,3% em termos nominais, passando de
R$ 38,6 milndes em 2006 para R$ 61,2 milhdes em 2007. Relativamente a receita
operacional liquida, as despesas administrativas apresentaram reducéo, passando de
9,4% em 2006 para 8,3% em 2007.

Despesas comerciais

As despesas comerciais aumentaram 33,1% em termos nominais, passando de R$
45,7 milhdes em 2006 para R$ 60,8 milhdes em 2007. As despesas comerciais
representaram 11,1% das receitas liquidas em 2006 e 8,3% em 2007, com uma
redugdo de 2,8 p.p.

Ebitda

O Ebitda totalizou R$ 132,1 milhGes, apresentando um acréscimo de 159,2% so-
bre 2006. A margem de Ebitda em 2007 foi de 18,0%, um aumento de 5,6 p.p.
sobre 2006. Esse aumento é decorrente da combinagdo do aumento de receita
apropriada com o aumento da margem bruta e diluigdo das despesas operacionais.



Depreciagédo e amortizagao

A despesa de depreciagdo e amortizagdo apresentou um aumento anual de 53,1%,
passando de R$ 0,9 milhdo em 2006 para R$ 1,3 milhdo em 2007. Esse aumento
decorreu principalmente de bens adquiridos para a expansao geografica da Empre-
sa e da amortizagéo de investimentos na melhoria dos sistemas de informacao.

Receitas (despesas) financeiras liquidas

As receitas financeiras liquidas diminuiram 33,7%, de R$ 47,4 milhGes em 2006
para R$ 31,5 milhdes em 2007. Esse decréscimo ocorreu em fungdo da redugdo
das aplicacdes financeiras em decorréncia da utilizagédo de caixa nas atividades
operacionais, bem como do aumento das despesas financeiras oriundas da emis-
séo de debéntures.

Receitas de financiamentos a clientes

As receitas de financiamentos a clientes se mantiveram estaveis, atingindo
R$ 7,4 milhGes, um valor pouco representativo devido a estratégia da Empresa
de néo financiar o cliente ap6s a entrega das chaves.

Outras receitas (despesas) operacionais

Conservadoramente, no 4° trimestre de 2007 houve um complemento da provisdo
para contingéncias civeis e trabalhistas no valor de R$ 1,5 milhdo e a constitui-
¢8o de provisdo para devedores duvidosos no valor de R$ 0,8 milh&o, totalizando
R$ 2,3 milhdes no ano.

Imposto de renda e contribui¢éo social

A provisdo para imposto de renda e contribuigdo social passou de R$ 2,1 milhdes
em 2006 (sendo R$ 3,7 milhdes de despesas do ano corrente e receita de
R$ 1,6 milho de realizagdo dos impostos diferidos) para R$ 25,9 milhdes em 2007,
representados pela provisdo de R$ 4,8 milhdes de despesas do ano corrente e
R$ 21,1 milhdes da proviséo de impostos diferidos decorrentes de diferengas tem-
pordrias. A provisdo para imposto de renda e contribui¢éo social segue a legislagao
societéria, tanto para as empresas tributadas pelo lucro real quanto pelo lucro pre-
sumido, e difere da legislagao fiscal.
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Empreendimento Oceano,
Guaruja, SP

Lucro liquido

O lucro liquido passou de R$ 43,7 milhdes em 2006 para R$ 131,3 milhdes
em 2007. A margem liquida aumentou de 10,6% em 2006 para 17,9%, um
aumento de 7,3 p.p.

Lucro liquido ajustado

O lucro liquido ajustado apresentou um aumento de 42,4%, passando de
R$ 93,6 milhdes em 2006 para R$ 133,2 milhdes em 2007. A margem liquida
ajustada apresentou uma reducdo de 22,8% em 2006 para 18,2% em 2007,
decorrente do provisionamento de impostos diferidos e da provisdo da partici-
pagéo dos colaboradores nos resultados.

Mercado de Capitais

A entrada nas Bolsas de Valores de Sao Paulo e Nova York representou uma deci-
sdo importante para o crescimento da Empresa.

Os acionistas tém acesso a todas as informagdes de seu interesse por meio do
site de Relacionamento com Investidores (www.rossiresidencial.com.br/ri).
Relatérios com resultados periédicos, apresentagdes, teleconferéncias, calenda-
rio de eventos, cotagdes e andlises sdo alguns dos itens disponiveis. Proporcionar
a divulgagdo dos dados relevantes com toda transparéncia é uma demonstragéo
do respeito da Rossi para com os investidores.

Acoes e Investimentos Realizados

Nos Ultimos anos, a Rossi realizou investimentos que prepararam a Empresa para
0 aumento da demanda do mercado imobilidrio, como a adogao de um sistema
informatizado de gestédo e a formagéo de uma equipe de colaboradores compe-
tente e motivada. Essa estratégia de crescimento sustentado revelou-se acertada,
tendo em vista os resultados obtidos a partir de 2006.




Um dos ValOres mais importantes na Rossi € a total transparéncia
para o mercado, a quem prestamos todas as informag(”)es relevantes.

Isso significa tratar os investidores com respeito.

(entrevista de Jodo Ricardo Ferreira)
ROSSI ‘ Relatério Anual 2007

Novas regionais

Dando continuidade a politica de diversificagao geografica, a Rossi inaugurou
duas regionais em 2007: a Nordeste, sediada em Fortaleza, e a Oeste Paulista, em
S&o José do Rio Preto. Com as novas estruturas, a Empresa melhora suas condi-
¢Oes de atendimento a essas regides, aproximando-se ainda mais dos clientes e
dos parceiros locais.

Novas parcerias

Ao longo do ano, dez novas parcerias foram estabelecidas com incorporadoras de
diferentes pontos do Brasil para apoiar os empreendimentos futuros nas cidades
em que a Rossi atua.

Mais terrenos

Nove cidades foram adicionadas ao banco de terrenos em 2007, aumentando o
estoque disponivel para novos projetos. Ao encerrar o ano, a Empresa dispunha
de 129 terrenos em carteira para futuros empreendimentos. Esse estoque de
terrenos equivale a um VGV potencial de R$ 14,71 bilhdes, cuja parte da Rossi
corresponde a R$ 10,1 bilhdes (69%). A Empresa tem investido consistentemente
na constituicdo de um banco de terrenos de qualidade, que possa oferecer um
horizonte de langamentos futuros de até cinco anos.

Gestéo de pessoas

A area de Gestao de Pessoas foi reformulada e ampliada para se adequar as ne-
cessidades atuais da Empresa. Entre outras iniciativas, a Empresa investiu na
realizagao de treinamentos e na ampliagé@o dos beneficios aos colaboradores.
A consultoria Hay Group foi contratada para mapear os cargos e saldrios e ade-
quéa-los ao mercado. Para 2008, esta previsto um programa de desenvolvimento
gerencial e outro para capacitagdo de trainees.

Ivan Piffer, colaborador Rossi.
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Governancga Corporativa

A Rossi estd empenhada em aprimorar seu modelo de governancga corporativa,
fazendo com que acionistas, familia e executivos se harmonizem perfeitamente,
atendendo aos requisitos de transparéncia na prestacdo de contas, eqiidade no
tratamento de seus acionistas e profissionalizagdo continua da gestao. As deci-
sOes mais importantes sdao tomadas coletivamente, com base em estudos técni-
cos detalhados. Em 2007, vérias agdes importantes foram adotadas no sentido de
aperfeicoar as boas praticas de governanga.

Reformulagédo do Conselho

Estd em curso um trabalho de reformulagdo do Conselho de Administragao, que
atualmente conta com dois conselheiros independentes. Esse trabalho inclui a
implementacdo do Regimento Interno do Conselho, a defini¢do dos novos conse-
Iheiros internos e independentes, o acompanhamento das reuniées com a defini-
¢do dos temas criticos para discusséo e a criagao de um sistema de monitoragéo
de performance e risco para os acionistas. O processo esta sendo conduzido
pela MESA Corporate Governance Consultoria, de Herbert Steinberg.

Sucessao familiar

A sucessao familiar vem sendo planejada desde 2004 pela empresa René Werner
e Associados. Esse projeto, atualmente na fase final, tem como objetivo criar uma
estrutura societaria que assegure regras estaveis de transicédo familiar, observan-
do o principio de perpetuidade nos negécios.

Escritério Rossi Matriz
Séo Paulo, SP
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0s COMites INternos examinam atentamente todos os
aspectos relevantes dos empreendimentos, fornecendo subsidios

as decisoes estratégicas, que sdo sempre coletivas.

Plano de sucesséo e avaliagdo do management

Como também previsto no trabalho da MESA Consultoria, sera detalhado um sis-
tema de backup para diretores e gestores em posi¢des-chave por meio da defini-
cdo das competéncias necessdrias para cada fungdo da alta administragdo. Um
sistema de avaliagdo diferenciado também seréa desenhado para que o Conselho
possa avaliar a adequacéo de cada executivo a sua fungdo e com isso propor pla-
nos de desenvolvimento individuais.

Comité Executivo de Negécios

Formado para aprovar a compra de terrenos. Analisa informagdes estratégicas,
como o estudo de viabilidade do empreendimento, a rentabilidade esperada e os
riscos envolvidos. E composto pelos membros da Diretoria Corporativa, alguns
membros do Conselho de Administragdo e por integrantes das Diretorias Regio-
nais, que propdem as aquisicoes.

Comité Executivo Financeiro

O Comité Financeiro tem a tarefa de gerenciar o fluxo de caixa da Empresa, ana-
lisando o impacto de novos investimentos em terrenos aprovados pelo Comité de
Negdcios e avaliando as alternativas de funding disponiveis. Participam membros
da Diretoria Corporativa, do Conselho de Administragao, o Diretor Financeiro, o
Gerente Financeiro e o Controller. Suas reunides ocorrem mensalmente.

Comité Executivo Juridico

Formado semanalmente por representantes da area juridica, pelo Diretor Comer-
cial e por um membro do Conselho de Administragdo, sua fungdo é examinar as
propostas de compra de terrenos, verificar as condi¢des legais e patrimoniais dos
imdveis e analisar os riscos envolvidos. Como resultado, pode referendar ou vetar
a aquisi¢do de um terreno por critérios juridicos.

Comité Executivo de Langamento de Empreendimentos

Com a utilizagdo do estudo da viabilidade de langamento de cada empreendimento,
do orgamento de marketing, do orgamento da construcgéo e da tabela de vendas pro-
posta, revisa as premissas utilizadas no Comité de Negdcios para assegurar a expec-
tativa de lucratividade do empreendimento. As reunides desse comité sédo semanais.
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Ménica Vranjac e Juliana Bordin,
colaboradoras Rossi

Reunides de acompanhamento de empreendimentos

A Diretoria Corporativa realiza reunides mensais com cada Diretoria Regional
para avaliar o cumprimento das metas de vendas, langamentos e resultado.
Também é analisado o desempenho de cada empreendimento, comparando re-
sultados previstos e realizados, estoques de unidades prontas, inadimpléncia e
desempenho das obras, entre outros indicadores. Os encontros fornecem sub-
sidios para a reunido geral, para a qual sdo convocados também os membros
do Conselho, quando séo analisados os indicadores consolidados da Empresa.

Padrdes contébeis

Como uma das primeiras empresas do setor imobilidrio a abrir seu capital, a
Rossi acumula grande experiéncia em relagcdo a adogao de praticas contébeis
em consonancia com as normas da Comisséo de Valores Mobilidrios (CVM). A
Rossi foi uma das primeiras empresas do setor imobilidrio a disponibilizar seus
balangos conforme os padrdes internacionais (USGAAP), em atendimento ao
regulamento do Novo Mercado, mais alto nivel de governanca corporativa da
Bolsa de Valores do Estado de Sao Paulo (Bovespa).

Plano de Stock Options

A estratégia de remuneragéo dos executivos da Rossi inclui um programa de
incentivos de longo prazo, desenhado visando a retengao dos profissionais, ao
compromisso com resultados futuros e a recompensa pelo desempenho corpo-
rativo de longo prazo.

Foi contratada uma consultoria especializada, a Hay Group, que pesquisou as pra-
ticas do mercado e propds alternativas de desenho de incentivos de longo prazo.

Programa de Participagdo nos Resultados
O Programa de Participagao nos Resultados esta relacionado com o desempe-
nho de cada area no alcance de metas e resultados estabelecidos para o ano.

A Empresa distribui um porcentual do seu lucro liquido contabil para todos os
colaboradores, com exceg¢édo dos estagiarios, temporarios, empregados contra-
tados por prazo determinado, autbnomos e empregados de terceiros.
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Gestao de Riscos

A Rossi conta com uma série de instrumentos para avaliagdo e minimizagao de ris-
€0s, com o objetivo de preservar sua capacidade de cumprir 0s compromissos firma-
dos com seus clientes e fornecedores, bem como de criar valor para os acionistas.

Gestao do fluxo de caixa

Caracterizada pelo uso de capital intensivo, a atividade imobiliaria depende de uma
boa gestdo da entrada e saida de recursos para cada fase dos empreendimentos
em carteira. A Rossi utiliza o sistema de gestdo desenvolvido pela empresa SAP para
calcular o fluxo de caixa de forma precisa e confiavel a qualquer momento. Dessa for-
ma, é possivel avaliar de forma muito rapida e dinamica a situagao do caixa futuro da
Empresa, usar modelos de sensibilidade e determinar estratégias de longo prazo que
minimizem o risco financeiro da Empresa. Mais do que uma atribui¢gdo do Conselho
de Administragdo e da Diretoria, a preocupagdo com a fluidez dos recursos € reparti-
da por todos os gestores e colaboradores, fazendo parte da cultura da Empresa.

Riscos de engenharia

O orgamento de cada obra, incluindo todos os custos diretos e indiretos de cons-
trucéo, é dimensionado e aprovado antes do inicio das obras. A drea de Engenharia
trabalha munida de relatdrios de orcamento e projetos detalhados para prevenir
eventuais inconsisténcias durante a construgao.

Empreendimento Giardino Paraiso,
Séo Paulo, SP

ROSSI
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Gestédo de Riscos

Seguranga do trabalho

O modelo de negécio adotado pela Rossi baseia-se na terceirizagdo da mado-de-
obra na construgdo. Quase todas as equipes sdo contratadas, o que reforga a ne-
cessidade de um rigido controle da seguranca da méo-de-obra. A Empresa reforca
constantemente o treinamento, por meio de material impresso e audiovisual. Essa
e outras medidas, visando diminuir o ndmero de acidentes de trabalho, fizeram com
que os indices de perda de horas trabalhadas caissem de 3,26% em 2005 para
apenas 0,04% em 2007.

Riscos juridicos

O Departamento Juridico é centralizado, o que facilita a tomada de decisdo sobre a
aquisi¢do de terrenos. Previnem-se, assim, problemas de propriedade e de aprovagéo
dos projetos nos d¢rgdos competentes, aumentando a seguranca e o controle das
questdes legais relativas aos investimentos para a formagao do banco de terrenos.




PNTA L J V,
-
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Empreendimento Giardino Paraiso,
Sao Paulo, SP
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Colaboradores Rossi

As pessoas que trabalham na Rossi estdo comprometidas com o futuro da Empre-
sa. Apesar do mercado de trabalho bastante aquecido em 2007, os colaboradores
valorizam a solidez da instituicdo e as oportunidades de crescimento profissional
que ela oferece.

Remuneragéo total acima da média

Em maio de 2007, a consultoria especializada em remunerac¢ao Hay Group foi con-
tratada para estabelecer o equilibrio interno dos cargos da Empresa, de acordo com
o porte da Rossi, complexidade do cargo, liberdade de ac¢do, desafios e impacto no
resultado final do negdcio. A Hay verificou que a remuneracao total (salério-base,
beneficios e bdnus) - praticada na Rossi era 84% maior do que a média do mercado.
A Rossi adotou uma politica de remuneragdo que mantém critérios equitativos de
valorizagdo, visando ao equilibrio competitivo interno e externo das estruturas de
cargos e salarios, bem como do plano de beneficios. Periodicamente, sdo realizadas
pesquisas de mercado que permitem manter a estrutura salarial competitiva, além
de diagnosticar e corrigir eventuais distorgdes.

Retengéo de Talentos

O Programa de Retencéo de Talentos teve inicio em 2007, com o aprimoramento da
grade de treinamentos e desenvolvimento profissional, assim como com a melhora
dos beneficios oferecidos a todos os colaboradores, como forma de aumentar o
grau de satisfagdo e de motivagao. Entre os beneficios, destacam-se: seguro-sau-
de, com 100% de cobertura pela Empresa, incluindo dependentes; seguro de vida,
com a co-participagdo em 30% e a cobertura do cdnjuge; assisténcia odontoldgica,
com co-participagao em 50% do valor do plano; estacionamento de veiculos; forne-
cimento de aparelho Nextel; e desconto na aquisi¢ao de imével. O beneficio apoio
educacional consiste no pagamento, por parte da Empresa, de até 50% dos valores
relacionados a cursos de graduagdo e pds-graduacgdo para os colaboradores com
mais de seis meses de casa.

Camila Pavlovsky,
colaboradora Rossi
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Formagédo de méo-de-obra

Em parceria com o Senai, a Rossi mantém escolas, batizadas de Bom Pedreiro, para
formacdo de profissionais especializados na éarea de construcgao civil, como pedrei-
ros e carpinteiros. Ja ha escolas desse tipo nas Regionais Campinas e Sul. Outras
serao criadas no futuro.

Desenvolvimento profissional

Os colaboradores tém acesso a grade de treinamentos oferecidos em cada Regio-
nal, tanto para cursos técnicos como comportamentais. Os cursos sdo ministra-
dos por instituigcdes selecionadas pela area de Gestdo de Pessoas. As inscri¢des
podem ser feitas pelo préprio colaborador na Intranet. O objetivo é que o profis-
sional se identifique com o curso. Assim, além de aprender, tera a oportunidade
de avaliar suas necessidades e administrar seu tempo. Em 2007, foram treinados
2.043 colaboradores.

Contratagdo de profissionais

Em 2007, foram contratados 240 novos profissionais de diversos segmentos, sus-
tentando o crescimento da Empresa, com a expansado das areas de atuagdo das
Regionais. O processo de recrutamento e selec¢do visa atrair candidatos internos
ou externos potencialmente qualificados para ocupar os cargos na Rossi. A se-
legdo abrange entrevistas e testes em busca do candidato que melhor se aproxi-
me do perfil do cargo. O objetivo é aproveitar os talentos da Rossi, encorajando
o desenvolvimento profissional, bem como trazer para a Empresa habilidades e
conhecimentos testados com sucesso em outras organizagdes e que possam ser
somados a expertise da Rossi.

Empreendimento Oceano,
Guaruja, SP

Rosemeire Araujo e Keilla Lima,
colaboradoras Rossi

Monica Vranjac e Juliana Bordin,
colaboradoras Rossi
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Integragdo de novos colaboradores

Os contratados passam por um programa de integracdo de dois dias, que inclui a
apresentacdo da historia da Empresa e sua Visdo, Misséo e Valores, bem como as
principais responsabilidades de cada érea. Visitas aos Escritérios Regionais, obras e
estandes de vendas complementam a integragdo.

Estagiarios e trainees

Futuros profissionais selecionados em universidades tiveram a oportunidade de
estagiar na Rossi, cumprindo um programa de iniciagdo as diversas atividades.
O objetivo do programa de estéagio de engenharia € investir na formagdo de profis-
sionais que estejam cursando Engenharia Civil nas principais universidades do Pafs.
O desafio é formar esses profissionais em gestéo e planejamento da construg¢éo dos
empreendimentos, permitindo a aplica¢éo pratica dos conhecimentos adquiridos
na universidade. Sdo 3.114 horas de estagio distribuidas nas areas de Engenharia,
Incorporagdo, Arquitetura, Marketing, Relacionamento com Clientes e Gestdo de
Pessoas. Em 2008 sera a vez dos trainees, que cumprirdo um treinamento de dois
anos em varios departamentos para conhecer em detalhes o negécio da Empresa.

Stock Options

A Rossi desenvolveu uma estratégia de remuneragdo dos executivos, desenhando
um programa de incentivos de longo prazo como elemento de reten¢éo, compromis-
so com resultados futuros e recompensa por desempenho corporativo de longo pra-
zo. Foi contratada a consultoria Hay Group, que pesquisou alternativas de desenho
de incentivos de longo prazo e as praticas de mercado.

Felipe P A. Joseph e
Elizabeth Hironka,
colaboradores Rossi
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Programa de Participagdo nos Resultados (PPR)
O Programa de Participagdo nos Resultados investiu R$ 9 milhdes no pagamento
de participagdes referentes a 2007. O montante pago em mar¢o de 2008 foi desti-
nado a remunerar todos o0s colaboradores da Rossi. Todas as areas foram avaliadas
de acordo com critérios individuais e tiveram o porcentual de bonificagéo atrelado
ao seu desempenho.

Endomarketing

Diversos instrumentos para aprimorar a comunicagao interna foram desenvolvidos e
implementados em 2007. Entre eles:

» Comité de comunicagéo
Tem o objetivo de facilitar o fluxo de comunicagdo e captar noticias para os ve-
iculos de comunicagdo interna: um jornal, dois murais (corporativo e obras) e a
Intranet. E formado por colaboradores de diversas &reas da matriz e Regionais.
Relne-se mensalmente para definicdo das pautas. Partindo da premissa de que
a comunicagao tem de ser de duas vias, o objetivo € informar os acontecimentos
€ ouvir o que os colaboradores esperam e querem ver na ferramenta.

* E-mail de apresentagao de recém-contratados
Canal que divulga a entrada dos novos colaboradores. Esté sendo utilizado para
apoiar a velocidade acelerada de novas contratagdes. E enviado quinzenalmente
a todos os colaboradores da matriz e Regionais.

* Evento de bate-papo com a geréncia
Tem como finalidade levar informag&do sobre as areas para todos os colaborado-
res. E uma oportunidade para cada um adquirir melhor visibilidade do negdcio e
saber o que o outro departamento faz, qual a estrutura, as metas e os resultados,

entre outros aspectos. Trata-se de um bate-papo informal, focado na dissemina-
¢do do conhecimento interno.



¢ Visitas monitoradas de colaboradores aos estandes de vendas
Tém o objetivo de incentivar o colaborador a conhecer o negécio da Rossi. Evento
em que um 6nibus da Rossi leva os colaboradores e as respectivas familias interes-
sadas para conhecer os estandes de vendas da Rossi.

* Patrocinio esportivo
A Rossi apdia a pratica de esportes entre os colaboradores, por intermédio do
patrocinio da inscrigao dos interessados em corridas e caminhadas de rua, além
da locagdo de quadras para jogos de futebol masculino e feminino. Essa agéo visa
incentivar a qualidade de vida e o equilibrio entre a vida pessoal e a profissional.

* Programa da qualidade de vida
Foi desenvolvido em todas as regionais um programa de qualidade de vida cha-
mado “Rossi Bem-estar”, com foco no estimulo as atividades fisicas. O objetivo é
cuidar da mente, com atenc¢do a sadde, durante os momentos de lazer e eventos
comemorativos. O programa traz como beneficio a integragdo entre os colabora-
dores, buscando o equilibrio entre um estilo de vida saudavel e o trabalho e criando
maior disposigao, satisfacdo e motivagao.

Empreendimento Oceano,
Guaruja, SP

Antonio César
Santos e Aline Silva,
colaboradores Rossi
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Desempenho Socioambiental

A Rossi tem consciéncia de sua responsabilidade social. Mais do que satisfazer os
clientes e investidores, seus produtos sdo planejados para contribuir com o desen-
volvimento do conjunto da sociedade e com a preservagao do meio ambiente.

Preservagdo do meio ambiente

A Empresa emprega madeira de reflorestamento na construgéo, e as lajes sédo
preferencialmente moldadas em ferro e fibra, procedimento que reduz a utilizagdo
de madeira nas obras.

Urbanismo e convivéncia

O Villa Flora também é um exemplo de empreendimento que vai além de sua
fungao bésica. Além da qualidade construtiva, contém solugées urbanisticas que
favorecem a qualidade de vida, valorizando o contato e o respeito a natureza.
A ONG Gira Sonhos foi contratada para integrar os moradores por meio de ativida-
des artisticas e culturais, como oficinas de danga, musica e informatica.

Economia de 4gua e cuidado com o lixo

Solugdes que proporcionam o redso da agua e a conseqiiente diminui¢do do
desperdicio estao presentes em diversos empreendimentos da Rossi. Nos can-
teiros de obra, o cuidado da Empresa envolve desde o manejo adequado dos
residuos até a limpeza do entorno e a minimizagdo de ruidos que possam inco-
modar a vizinhanca.

Novas tecnologias

Uma equipe de técnicos e engenheiros se dedica a encontrar solu¢des que mi-
nimizam o impacto ambiental. Aquecimento de agua e geragéo de energia com
0 emprego de painéis solares, novos materiais langados no mercado e técnicas
construtivas inovadoras sao alguns dos assuntos examinados pelo grupo, que
realiza pesquisas tanto no Brasil como no exterior.
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Consciente de sua FeSponsabilidade com o desenvolvimento

da sociedade, a Rossi desenvolve emprendimentos que respeitam 0
meio ambientee promovem a convivéncia entre os moradores.

ROSSI | Relatério Anual 2007

Sustentabilidade

A Rossi é membro fundador platinum do Green Building Council, entidade ligada a
mais difundida organizagdo internacional para critérios e avaliagcdo de constru¢des
sustentaveis, o World Green Building Council. Um dos objetivos da Empresa é ade-
quar-se as normas internacionais de responsabilidade socioambiental com praticas
de construgdes sustentdveis de acordo com a realidade brasileira.

Durabilidade

Os projetos da Rossi prevéem formas de facilitar a manutengéo dos imdveis pelos
moradores, garantindo a funcionalidade da construgdo por muitos anos. Apds a en-
trega do imével, a Empresa pde a disposi¢do do proprietdrio uma equipe de manu-
tencdo qualificada para efetuar eventuais reparos.

Reducgéo de papel e outsourcing de impresséao

Por meio de um projeto de outsourcing de impressao, foram implantadas nos escrito-
rios maquinas corporativas com capacidade de até 42 paginas por minuto em preto-
e-branco, com separadores por departamento e impressao frente e verso. Também
foram instalados equipamentos multifuncionais com capacidade de imprimir até
44 paginas por minuto, digitalizar documentos, receber e enviar fax diretamente do
computador e efetuar cdpias. O ambiente passou a ser gerenciado e controlado. Foi
elaborada uma campanha para utilizagéo racional e impressdo consciente e implan-
tado um programa de destinagdo para materiais descartados (papéis e insumos)
com a ONG Reciclar, que recolhe o material e realiza benfeitorias e programas so-
ciais. Esse projeto gerou uma economia de 39% sobre o modelo anterior.
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Planeta Casa

O Prémio Planeta Casa 2007, concedido pela revista Casa Claudia, busca valorizar
empresas, profissionais e estudantes das dreas de arquitetura, construgdo e deco-
racdo engajados com o desenvolvimento sustentével, destacando agdes, produtos,
empreendimentos imobiliarios, projetos arquitetdnicos e de interiores que promo-
vam a conservagao do meio ambiente.

* Arevista Casa Claudia, da Editora Abril, concedeu mengéo honrosa para a comunida-
de planejada Villa Flora (Sumaré, SP) na categoria Empreendimentos Imobiliarios.

e 7 o

Master Imobiliario

Prémio conferido anualmente pelo Secovi-SP (Sindicato de Empresas de Compra,
Venda e Locagdo de Imdveis de Sdo Paulo) nas categorias Profissional, Empreendi-
mento e Hors-Concours. A premiacédo identifica os melhores profissionais e as obras
de maior destaque e velocidade de vendas nos 12 meses que antecedem a entrega.

* A Associagdo dos Dirigentes de Empresas do Mercado Imobilidrio (Ademi-RJ) pre-
miou o empreendimento Liberty Garden (Rio de Janeiro, R]), na categoria Marke-
ting/Comercializagao de Empreendimento de Médio Porte.

* A Federagdo Internacional das Profisses Imobilidrias (Fiabci-Brasil) e o Secovi-
SP premiou o empreendimento Victoria Bay (Vitéria, ES) na categoria Profissio-
nais e Comercializag&o.

ROSSI
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Perspectivas 2008

Um amplo conjunto de a¢des estd em andamento com o objetivo de garantir a
permanéncia da Rossi como uma das maiores e melhores companhias do ramo
imobilidrio no Pais. A meta é continuar na rota de crescimento que a Empresa vem
trilhando nos anos recentes.

Langamentos no segmento econdmico

Até o fim de 2008, a Rossi langard 9 mil unidades residenciais voltadas ao seg-
mento econdmico. A Empresa avalia que havera um aumento consideravel na
demanda de imdveis nessa faixa por conta de uma combinagao de fatores ma-
croecondmicos favoraveis. E acredita que a experiéncia que acumulou em mais
de uma década de atuagdo com o segmento a situa em posicéo privilegiada para
explorar tal oportunidade.

Aumento do estoque de terrenos
A Empresa continuard a investir consistentemente na constituigdo de um banco
de terrenos de alta qualidade, que possa oferecer um horizonte de langamentos
no periodo de quatro a cinco anos.

Consolidagdo nas regides

As Regionais recentemente abertas estdo mais estruturadas, com o foco de
atuacdo em suas respectivas regides, com visdo de longo prazo, com qualidade
e com crescimento sustentado por resultados. O sucesso dos primeiros lan-
camentos em cidades como Fortaleza, Natal e Recife comprova o acerto da
estratégia adotada.



Comunidades planejadas

No primeiro semestre de 2008 serd langado um novo condominio Villa Flora.
O primeiro empreendimento foi construido hd oito anos na cidade de Sumaré-SR,
com o conceito de bairro planejado, integrando o urbanismo, a arquitetura e o
paisagismo. Mesmo contando com diferenciais como areas verdes, comércio e
servicos comunitérios, as residéncias do Villa Flora tém precos acessiveis aos
clientes do segmento econémico.

Gestao de pessoas

Desenvolvimento de gerentes, revisdo da avaliagdo de desempenho dos colabo-
radores, investimento em eventos esportivos internos e em programas sociais e
realizagdo de pesquisa de clima s&o alguns dos focos da drea de Gestdo de Pesso-
as para 2008. A Empresa também pretende investir R$ 315 mil em treinamentos,
como Matematica Financeira, Negociacdo, Trabalho em Equipe, Administracao de
Tempo e Atendimento ao Cliente, entre outros.

Marca Rossi

Apos a divulgagao da nova logomarca, prosseguira o trabalho de fortalecimento
da identidade corporativa da Rossi. Oficinas de capacitagcdo para fornecedores,
parceiros e colaboradores ja estdo agendadas para garantir a aplicagé@o correta
da nova linguagem.

Empreendimento Oceano,
Guaruja, SP
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Informagoes Corporativas

Regional Sao Paulo e Matriz Av. Major Sylvio de Magalhdes Padilha, 5.200 - Ed. Miami -
3% e 4° andar | Morumbi - S&o Paulo - SP | CEP: 05693-000 | Tel./Fax (11) 3759-8500

Regional Campinas Rua Guilherme da Silva, 324 | Cambui - Campinas - SP | CEP: 13025-070 |
Tel. (19) 3794-3300 | Fax (19) 3794-3316

Regional Sul Av. Nilo Peganha, 2.825 - ¢j.1001 | Chdcara das Pedras - Porto Alegre - RS |
CEP: 91330-001 | Tel. (51) 3321-7700 | Fax (51) 3321-7799

Escritério Curitiba Al. Dr. Carlos de Carvalho, 555 - cj. 55 | Centro - Curitiba - PR |
CEP: 80430-180 | Tel./Fax (41) 3079-2674/3024-5559

Regional Rio de Janeiro Av. das Américas, 500 - bloco 18 - loja 105 - Shopping Downtown |
Barra da Tijuca - Rio de Janeiro - RJ | CEP: 22640-100 | Tel. (21) 3214-3000 | Fax (21) 3214-3073

Escritério Vitéria Av. Nossa Senhora da Penha, 699 - Sala 601 a 604 - Torre A | Santa
Ldcia - Vitéria - ES | CEP: 29056-250 | Tel./Fax (27) 3315-1212

Escritério Recife Rua Buenos Aires, 69 - Espinheiro - Recife - PE | CEP: 52020-180 |
Tel./Fax (81) 3366-3021

Regional Belo Horizonte Av. Afonso Pena, 2.522 - 14° andar - Sala 1.402 | Bairro
Funciondrios - Belo Horizonte - MG | CEP: 30130-007 | Tel. (31) 3324-8260 |
Fax (31) 3261-0707

Escritério Goiania Av. Jamel Cecilio, 3.310 - 10° andar - Sala 1.004 | Jardim Goias -
Goiania - GO | CEP: 74810-100 | Tel./Fax (62) 3609-1881

Regional Nordeste Rua Frei Mansueto, 550 | Varjota - Fortaleza - CE | CEP: 60175-070 |
Tel. (85) 4006-1441 | Fax (85) 4006-1411

Escritério Natal Rua Missionario Joel Carlson, 1.800 - Capim Macio - Natal - RN |
CEP: 59082-130 | Tel./Fax (84) 3642-4080

Escritério Salvador Rua Coronel Almerindo Rehem, 126 - Salas 903 e 904 | Caminho das
Arvores - Salvador - BA | CEP: 41820-768 | Tel. (71) 3114-5700 | Fax (71) 3114-5707

Regional Oeste Paulista Rua Saldanha Marinho, 2.815 - Sala 32 | Centro - Sao José do Rio
Preto - SP | CEP: 15010-100 | Tel. (17) 3234-2515 | Fax (17) 3222-2974

Para mais informacgdes, acesse: www.rossiresidencial.com.br.
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