cicloapimec2018 SP
Itat Unibanco Holding S.A.

Alexsandro Broedel
Diretor Executivo de Financas e Relacoes com Investidores

c) apimec s

~EISEMN Vs (-
Empresarial . %Tris [ Lquarﬂ?
e BeST EM PERFORMERS o

/ www.itau.com.br/relacoes-com-investidores \




agenda

FOCO 2 NOVO SITE
no acionista de relacOoes com investidores




agenda

FOCO
Nno acionista




VALORIZACAO DAS ACOES
PREFERENCIAIS DO ITAU UNIBANCO
comparativo com indicadores de mercado

437
Evolucao de R$100 investidos
na data anterior ao anuncio da fusao
31/10/2008 até 30/08/2018
264
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= |tall Unibanco COM reinvestimento de dividendos = |tall Unibanco SEM reinvestimento de dividendos = |BOVESPA = CD| = DOlar

Fonte: Economatica



VALORIZACAO DE ACO
comparativo entre bancos brasileiros

a )

Melhor performance
entre 0s 4 maiores
bancos brasileiros

k ) 437

Evolucao de R$100 investidos
na data anterior ao anuncio da fus3o 343
31/10/2008 até30/08/2018

_ 202
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= |tall Unibanco COM reinvestimento de dividendos == |tall Unibanco SEM reinvestimento de dividendos
- Cesta Bancos COM reinvestimento de dividendos — Cesta Bancos SEM reinvestimento de dividendos

Fonte; Economatica

'Considera os 3 principais bancos brasileiros ex Itad Unibanco



DISTRIBUICAO DE RESULTADOS - DIVIDENDOS
Gestao eficiente de capital visando a criacao de valor para o acionista

Fato relevante divulgado no dia 26/09/2017:

= Manter a pratica de pagamento de dividendos e juros sobre capital proprio a 35% do lucro liquido. Exclusao do limite maximo fixado em 45%.

= Fixar o valor total a ser distribuido a cada ano, considerando-se:

" O nivel de capitalizacao da companhia - regras definidas pelo BACEN,;

= As perspectivas de utilizacao de capital em funcao do crescimento esperado

Nos negocios, programas de recompra de acoes, fusdes ou aquisicoes e alteracoes

" O nivel minimo de capital nivel 1* de 13,5%. Ele devera ser composto de no minimo

12,0% de capital principal, -]
. Mudancas fiscais.

« A lucratividade no ano:;

payout +150%
................. . 455%
,0%0
4 0%
0) 0] y
30,0% 36,4% 32,3% 139% -
0,0% 4,2% 0,2%
42,0%

2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 INYES

*considerando a aplicacdo integral das regras de Basileia Ill, além do impacto da participa¢do minoritaria de 49,9% na XP Investimentos.

. Payout

. Recompraacoes

regulatorias que possam alterar a exigéncia de capital;

Gestao
de longo prazo

AcOes em tesourariaao fim
do 1° semestre de 2018:
60,6 milhoes de acdes

Montante equivale

de 3a4 anos de acoes

gue sao entregues nos planos
de Incentivo a Longo Prazo

J




GOVERNANCA
Incentivos de longo prazo

Programa de remuneracao administradores (Socios e Associados)

ALINHAMENTO DE INTERESSES ENTRE
ACIONISTAS E ADMINISTRADORES

ATITUDE DE DONO

ANO DE ENTREGA ANO DE ENTREGA
Do montante do total concedido,

50% é entregue no ano 3 e 50% a ﬁ
é entregue no ano 5. — —

ITUB4 ITUB4
anodeconcessao anol ano 2 ano 3 ano4 anob5 ano 6 ano / ano8
A contrapartida em acoes DISPONIVEL PARA VENDA DISPONIVEL PARA VENDA
permaneceraindisponivel para _ _
e L g /0% Associados 30% Associados
Qe e caiaceeane 509% sécios 509%0 socios

Investimento realizado.




MEMBER OF

praticas de negocio sustentavel : Dow Jones |
. Sustainability Indices ISE [

GERAR VALOR COMPARTILHADO PARA COLABORADORES, * ,

. In Collaboration with RobecoSAM «* X A
CLIENTES, ACIONISTAS ,E A SOCIEDADE, GARANTINDO * Unico banco latino americano que integra :Integra o indice desde
A PERENIDADE DO NEGOCIO - oindice desde sua criacéo (desde 1999). » suacriagao em 2005.

Gestao de Recursos
Analise de Credito (Investimento Responsavel) Outras iniciativas

Metodologia propria: materialidade, relevancia
no setor, qualificacao de riscos e oportunidades,

Gestao de pessoas

Nao realizamos novas operacoes de crédito metricas e gestao. Clima
Diversidade

SEIE e envc_)l\ildas e,m : Foram avaliadas pela metodologia: Bloomberg

+ UEleEl 10 G CE e EE O * 100% das empresas listadas no Ibovespa e ISE 3 ety
e escr.awdap . * 72% das empresas listadas IPSA (Chile)

* Trabalho infantil em desacordo a legislacao « 25% das empresas listadas no Merval (Argentina) Etica

¢ Incentivo a prostituicao ) .
° 0 , .
85% dos titulos de renda fixa oresente em Nossos Negocios
e se traduz em transparéncia, respeito

e honestidade no relacionamento
com nossos stakeholders.

Exemplos:

Diretrizes especificas para realizar analise
de risco socioambiental nos setores:

* Armas de fogo e munigoes _ _
Atividades de extracdo e producdo de madeira/ | Ed uca(;éo FInancelra
lenha/carvao vegetal em florestas nativas 4 Programas para empresas clientes
Atividades pesqueiras Site de educacao financeira

Extracao e industrializagcao de amianto ' Acao preventiva
Frigorificos e abatedouros bovinos | = = = Programa uso consciente do dinheiro (+
, 6.300 pessoas impactadas)




RELACIONAMENTO
COM OS ACIONISTAS EM 2018

RELAC|ONAMENTO Exterior

CO m O m e rC ad O Conferéncias e NDRs: 9

Participacdo de 249 Investidores
Londres, Nova lorque, California, Montreal,
Relatorio Anual
Consolidado

Reporte de
Sustetabilidade

+ GRI

Toronto e Santiago

Brasil
Eventos e conferéncias; 26
Participacdo de 641 Investidores

Relatorio Anual g
Reunides APIMEC: 15

Consolidado

2017 SR a—— <|R> 1.770 participantes
Relato Teleconferéncias
:{? M (7ol Integrado o
' TTHER -~ 5B = 6 teleconferéncias
de 2 2, Primeira institui¢ao .
A JL 2= “ | financeira brasileira 1.067 participantes
apublica-lo
voluntariamente E—maiIS/Liga(;f)eS: 1385
Total de Investidores:
Programa . Acoes Ital = 123 mil
all
, M d-MTITIT == ik FO(.:O - Mais de 1 milhao de investidores
Formulario eaium-ierm At teed e Informativo ) _ _
20-F Note trimestral atraveés de fundos de investimento
SEC distribuido (no Brasil)

desde 2003




PREMIOS
e reconhecimentos

nstltutlonal
nvestor

LATIN AMERICA

EXECUTIVE TEAM 2018
financials/banks (overall)

= Melhor CEO
= Melhor CFO

= Melhor programa
de relacoes com
Investidores
= Melhores meétricas ESG/SRI
= Melhor diados analistas

EMPRESA [om

PRO
ETICA

O Itat Unibanco
fol reconhecido
pelo Ministério
da Transparéncia
e Fiscalizacao/
CGU como unica
Instituicao
financeira
acompor alista
Empresa Pro Etica
em 2017

bespokebenchmarkingg

@Pposigéo
em 2016 e 2017
FINANCIAL REPORTING
BENCHMARKING REPORT

= Empresa com mais de 20 anos no mercado, influente no

acompanhamento e desenvolvimento de relatorios IFRS.

= Uma das principais empresas especializadas
em técnicas contabeis, utilizadas por:
= Empresas de grande porte
= Orgdos governamentais
= Grandes empresas de auditoria

= Independéncia para manifestar opinioes sobre os
relatorios financeiros sem viés

RELATORIO METODOLOGIA DE

CLASSIFICACAO

= Geral: Score agregado

= [ndividual: Por banco
paracada item

= Classificacao e Analise
de itens contabeis entre
as instituicoes financeiras

= Indicacao de melhorias

e melhores praticas = Pesos determinados

por importancia e relevancia



agenda

FOCO 2 NOVO SITE
no acionista de relacOoes com investidores




agenda

NOVO SITE
de relacOoes com investidores




MAIOR FLEXIBILIDADE NA HOME,
oferecendo mais visibilidade

Relagbes com
Ita l:l Investidores

Liderando mudancas

com inovau;ﬁo e As novas regras de negociacio
resultados do chegue especial e o impacto

emRI
ULTIMOS RESULTADOS {y\ PoDCAST  O7rOINS
Lucro do Iaud nd 1° trimestre 2018
¥ Anilise Gerential » Transcrigso
» Webcast » Video
> Apﬁﬂ.mt,ﬂ.}n > Planiiha

» Releases » Ver todos 05 resultados

T eem——————

O relacionamento com os seus
investidores e melhores priticas

= BM0DG  XN068

CGTAﬁﬁES: 1.89% RS542.08 ITuBs 0.76% RS 37.10 ITuB 0.00% US55 1061

e,
//\7] CENTRAL DE APRESENTAGOES eee ] REUNIOES RELATORIOS
't ULI RESULTADOS E ViDEOS es APIMEC ANUAIS




MAIOR FLEXIBILIDADE NA HOME,
oferecendo mais visibilidade

Relagoes com
Investidores

Como desenvolver o relatério Os 10 mitos da drea de Os desafios da comunicagio
anual integrado inovador Investidores dentro de uma CIA com investidor estrangeiro

= WOG  20/0614 {v) PODCAST  OWOINR L4 viDEos 050718

COMIIITIN 1753 * Dwlay -_E."E

dll.

CENTRAL DE




MAIOR FLEXIBILIDADE NA HOME,
oferecendo mais visibilidade

Relacoes com
I t a u Investidores
CICLO APIMEC 2018

Assista a transmissao
do evento Apimec SP
aovivo

COTACG OES ITuB4 LB R542.08 muel oO.76% R530.10 T OO LUSS 106

CENTRALDE APRESENTACOES
RESULTADOS EViDEOS

Acessibilidade A+ A 49

RELATORIOS
ANUAIS

Q

POR | ENG




O ITAU CONTARA COM MAIS UM INTEGRANTE

EM SEU TIME DE RI

PARA SANAR SUAS DUVIDAS

14



O assistente virtual

15



O assistente virtual

16



19 PODCAST

de Rl no Brasii

- Linguagem mais acessivel

- Ampliar 0 acesso a comunicagao
- Educacao Financeira
- Melhor experiéncia




AL el acde

CICLO APEMEC 20N8

Assista a transmissao
do evento Apimec SP
aovivo

CLIQUE E ASSISTA

Graficos interativos

APRESENTACAO = RELATORIO
APIMEC ANUAL

Calendério de eventos FalecomoRlI




cicloapimec2018 SP
Itat Unibanco Holding S.A.

Alexsandro Broedel
Diretor Executivo de Financas e Relacoes com Investidores

c) apimec s

~EISEMN Vs (-
Empresarial . %Tris [ Lquarﬂ?
e BeST EM PERFORMERS o

/ www.itau.com.br/relacoes-com-investidores \




cicloapimec2018 SP
Itat Unibanco Holding S.A.

UM BANCO EM TRANSFORMACAO

Candido Bracher
Presidente e CEO

ITUB "
wwwwww
Sustainability Indices

[LISTED]
N?SE A Dbt w6t iy Fhisbat o LM @60

’ www.itau.com.br/relacoes-com-investidores



o Itau Unibanco

CONTEXTO
do mercado

agenda

transformacao




agenda

o Itau Unibanco




PRIMEIRO

O Ital_,] UnlbanCO SEMESTRE DE 2018
gquelin SOmeos —

SO AR e A E oA RATEE R$ 1 5 Wiy Recursos Captados
trilhéo, R$ 62312 de Clientes

bilhdes
Valor de Mercado R$ 1 y 8

, R 260 ’ 6 trilhdo ROE Recorrente
DE HISTORIA 4904 RO 22,0%

Agéncias e Postos
De Atendimento

99.914

Colaboradores

0 0 % o

Presencaem

47.650 o, 0, 19

Caixas Eletrénicos Q

QQ PAISES



O Itau Unibanco

quUEemM SOMaos

MAIOR BANCO DA AMERICA LATINA

DE HISTORIA

- Ativos Totais

R$1,5

trilndo

69%

(R$ L1 trilhdo)

Valor de Mercado

4.904 R3260,6

Agéncias e Postos
De Atendimento

89%

(4.388)

o @
99.914 %914{0

Colaboradores' colaboradores)

47.650

Caixas Eletrénicos

CONCENTRACAO

NO BRASIL

" Empréstimos e

Financiamentos

RS 623,2

bilhGes
5%
(R$469,7
bilhoes)

’ Presencaem:

19

. PAISES ,

| PRIMEIRO
SEMESTRE DE 2018

Recursos Captados /
de Clientes /
R$1,8

. ROE Recorrente
trilhao

22,0%

ROE Recorrente
do Brasil

23,3%
¢



ITAU UNIBANCO: 94 ANOS DE TRANSFORMACAO
em um contexto de volatilidade de mercado e mudancas estruturais na economia

PIB Brasil

0)
CRISE DE 22 GUERRA CRISE DOS CRISE DO Var. real (%)

1929 MUNDIAL ANOS 60 CRISE SUBPRIME
ASIATICA T
CRIACAO DO Média Movel
BACEN —— 0
PLANO  CRISENA de 5anos (%)
REAL  ARGENTINA
‘ ‘ COLLOR
WY/
W ‘
I \ | | A ‘ ‘)
2,0
"V 1013
A-

Y

_]_ °
-1,0 CRISE NA 0,
RUSSIA
2,1 -2, -29
-3,3 36
CRISE DA ad -3,
DiVIDA ’ -3,8
(00 (@\| ©© (00 (@\| O 00) N O 00) N (d®) (00 (@\| (do) (@)
N S QD S 3 Te R o NS S X Qo S S o = - B
- 2 25 9 9 9 = O CIEENCTES S @ ONTEEE & O 2 S cE

Valores de 2018 e 2019 projetados pela equipe Macroeconémica do Itat Unibanco.



um banco que

CRIA VALOR AO ACIONISTA..

20,6 a8 22!1:

46 14,0 158

12,8 Lucro Liquido
Qo Recorrente
(emR$

' 25% 24% 24% 24%
ROE

16% 16% 159 450, 16% 16% 15% uCustodecapitaI

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 1°Sem/18




um banco que

CRIA VALOR AO ACIONISTA ..

206 238 21 %27

130 146 140 158

10,6 10,5 12,8

25% 24% 24% 24%

22%

16% 16% 150, .00, 16%
15% 15%: - ges

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 1°Sem/18

Lucro Liquido
Recorrente
(em R$ bilhdes)

ROE

Criacao de valor

Custo de capital

..E A SOCIEDADE

Distribuicao do Valor Adicionado
de 2015 ao 1° semestre de 2018

Aluguéis

R$5,0

bilhoes

Reinvestimentos

R$42,0

bilhdes

Impostos

R$ 68,4

bilhdes

R$ 2251

bilhoes

Acionistas

R$ 41,7

bilhdes

Colaboradores

R$ 67,0

bilhdes
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ESTRATEGIA DE 2012 | NOSSO MODELO DE NEGOCIO

AUMENTO DE PARTICIPACAO DE PRODUTOS
COM MENOR RISCO

0CL0
0CL0

MENOS ALOCACAO DE CAPITAL, MENOR
VOLATILIDADE DOS RESULTADOS EM RELACAO
AOS CICLOS ECONOMICOS

BUSCA CONSTANTE POR OPORTUNIDADES DE
MELHORIA DE EFICIENCIA E PRODUTIVIDADE

SEMPRE BUSCANDO MAXIMIZAR

10



ESTRATEGIA DE 2012 | DEFINICAO DO APETITE DE RISCO

a )

REVISAO DO MODELO
DE NEGOCIOS

f

Crescimento da
carteirade crédito

e

1010

MIX DA CARTEIRA DE CREDITO NO BRASIL %

1010

dez/09 dez/10 dez/l11|dez/12 dez/13 dez/l14 dez/15 dez/16 dez/17 Jun-18

‘ Credito Consignado
e Imobiliario

‘ Credito Pessoal

‘ Veiculos

. Cartao de Crédito

‘ Pessoas Juridicas

2009 2010 2011

‘ Consolidado

CUSTO DE CREDITO
(R$ BILHOES)

~

32,2%

25,5

19,8

19,5
3,4

10,6 [gkeye

135 136 [ 58

30 @ 3,2

2012 2013 2014 2015 2016 2017 1518

s

. Varejo

‘ Atacado :
de Crédito

Reducédo no Custo

~

1,5%

N&o considera descontos concedidos e impairment para periodos anteriores a 2014
Considera proforma do Itat Corpbanca para 2015 e 2016

11



ESTRATEGIA DE 2012 | FOCO EM SERVICOS E SEGURIDADE

MENOS CAPITAL ALOCADO
EM RELACAO A CREDITO

|

R$ BILHOES

REVISAO DO

) MODELO
DE NEGOCIOS

702% %1%

651% 659% 66,4%

63,3%
57,4%

33,0

54,4% e a0 | 55:7%

298

26,4
22,1

17,5 16.7 18,1 17,3

.2

2017 1518

2016

2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

Bl Receita de Servigos =®-Receita de Servigos / DNDJ

RESULTADOS MENOS VOLATEIS COM CRIACAO DE
VALOR EM RELACAO AOS CICLOS ECONOMICOS

~

COBERTURA
OPERACIONAL

(Receitas de Servicos / Despesas)
no 1° semestre de 2018

O MAIOR NIVEL
desde a fusao entre Ital e Unibanco




ESTRATEGIA DE 2012 | EFICIENCIA E CONTROLE DE CUSTOS

15 MAIORES BANCOS DO OCIDENTE

BANCOS

-

Itat Unibanco (melhor indice)
50 melhor indice
15° melhor indice

INDICE DE EFICIENCIA
AJUSTADO AO RISCO

~

55%
60,9%
16%

{ REVISAO DO

DE NEGOCIOS

INDICE DE : i
EFICIENCIA BANLOS
46,5% Melhor indice
QYA Itat Unibanco (4° melhor indice)
% 159 melhor indice
MODELO J
68.2 70,1
63,1 63,7 64.2 609

48,3 49,2 49,2

e lasy RS 413 g0 453 464 465
2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 1S18
-®-indice de Eficiéncia (%) <®-Indice de Eficiéncia Ajustado ao Risco (%)

CRESCIMENTO
MEDIO ANUAL

1S12 - 1S18 - Brasill

Despesas: 4,5%
Inflacao: 6,4%
Ativos: /1%

13



ESTRATEGIA DE 2012 | NOSSO MODELO DE NEGOCIO

Criacdo de Valor (R$ bilhdes)

TOTAL A"k19496 2,0

—
L4

1.7 53% :

E
== SERVIGOSE SEGURIDAD 142 0 /0 '

1512 1513 1514 1515 1516 1517 1518

ROE Recorrente —1° Sem/18

22,0%

40,5%

14,5%

34,2%

8.0%

SERVICOS E
SEGURIDADE

CREDITO

TRADING

EXCESSO DE
CAPITAL

14
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do mercado




VIVEMOS UM MOMENTO DE

transformacgoes “ Digia
exponenciails
EM DIFERENTES SETORES PC

Revolucao I"
Industrial \ [Oee

PRE-HISTORIA HISTORIA

22 Revolucao
Revolucao : - Agricola
' Matematica
Agricola Escrita

N4

16



MULTIPLAS TRANSFORMACOES

‘ Ambiente competitivo ‘ Ambiente regulatorio

| Tecnologias disponiveis ‘ Expectativa dos colaboradores

Habitos dos consumidores

17



PRECISAMOS ESTAR
PERMANENTEMENTE PREPARADOS

paraamudanca

18



E UMA JORNADA, NAO UM DESTINO

caixaeletronico Internet biometria

@

telefone redes sociais mobile

salas.com

Personnalité digital

des. agile hackaton

multicanal

cloud

Novo data center

cubo

19



agenda

transformacao




6 frentes prioritarias:

transformacionais

e gestao de pessoas

e transformacao digital

e satisfacao de clientes

21



6 frentes prioritarias:

transformacionais

e gestao de pessoas

e transformacao digital

e satisfacao de clientes

22



pessoas @

@ clientes

-
-~
d
-~
-~
-
d

® digital

23



transformar
@ aexperiencia
& = dosclientes

L
>
L
v
L

-
s
»
-
*

& estimular o poder

& detransformacéo

-

-

estimular @
Pessoas

................ @ viver o poder
do digital

das pessoas

24



estimular



-

a evolucao

nos provoca
arepensara
gestaode
pessoas

. comp% ! o

e retorno
financeiro
o estabilidade

\_* aceitacao )

- formacoes R

classicas
 previsibilidade
e formacaoe

K curriculo j

valores

),

perfil

g

~

» colaboracao
e performance

 flexibilidade
* Impacto

_ Y
K Novas \

especialidades
e adaptabilidade
 valorizacao de

experiéncia

L diversificada j




ESTIMULAR PESSOAS

Fortalecer nossa
capacidade de atrair e reter

Enderecar o que os talentos buscam:
proposito, gerar valor e experiencia

Engajar e motivar
diferentes geracoes

Preparar o ambiente interno
para conduzir a transformacao



transformar
@ aexperiencia
& = dosclientes

L
>
L
v
L

-
s
»
-
*

& estimular o poder

& detransformacéo

-

-

estimular @
Pessoas

................ @ viver o poder
do digital

das pessoas

28



.9 VIVEI O pOder
“dodi gital

29



VIVER O PODER DO DIGITAL

DATA ANALYTICS

2018

Projecao de
duplicacao do Centro
de Excelénciaem
Analytics

3
vezes +

Cientistas de
dados

2017

Criacao do Centro
de Excelénciaem
Analytics

+5 MM

clientes impactados
por projetos de Analytics

+20

Projetos de
analytics
previstos

50

Cientistas de dados
contratados

melhora da
gualidade dos

modelos de
credito

o
vezes +

bases no N0sso
Data Lake

PELO INVESTIMENTO EM ANALISE DE DADOS,
QUEREMOS ANTECIPAR AS NECESSIDADES DOS CLIENTES

~
Uso dos Canais Digitais
Pessoas Fisicas Empresas
(em milhoes) 10,3 (em milhoes)
91 0,9 1,0 11
8’1 W
jun-16 jun-17 jun-18 jun-16 jun-17 jun-18
Nota: NUmero de clientes que usam internet, mobile ou SMS.
Novas contas
Contas para pessoas fisicas
- 80U
984 1.010 o52 1.037 1.007 O
127 de nossos clientes
- i 9l no Varejo sdo
42 identificados por
biometria
2T 17 3T 17 AT 17 1T18 2718
-@- Aplicativo Abreconta  =@= Agéncias Fisicas
N\




um banco so

VIVER O PODER DO DIGITAL
DESAFIOS

| Usar a tecnologia aservico das pessoas:
ser relevante, economizar tempo e gerar valor

| Seguir anossa tradicao de inovar

| Oferecer experiéncias simples,
limpas, produtivas e encantadoras

31



transformar
@ aexperiencia
& = dosclientes

L
>
L
v
L

-
s
»
-
*

& estimular o poder

& detransformacéo

-

-

estimular @
Pessoas

................ @ viver o poder
do digital

das pessoas

32



aexperiencia

33



PRECISAMOS NOS COLOCAR

Nno lugar dos
NOSSOS clientes




Clientes tem novas referéencias

Como fol sua experiencia?

How was your

experience with us?

PRGN A ¢

35




TRANSFORMAR A EXPERIENCIA DOS CLIENTES

Ser umaempresa 100% centrada no cliente:
atuar internamente na transformacao comportamental, evoluir na
medicao da satisfacao (NPS) e na captura e entendimento dos feedbacks

| Redesenhar jornadas: facilitar a vida do cliente,
simplificar produtos e desburocratizar processos

Melhoria continua e incansavelmente a experiéncia dos
clientes em cada umade suas interacoes com o banco

36



TRANSFORMAR A EXPERIENCIA DOS CLIENTES

muaar
de llga

DEIXAR DE SE COMPARAR
COM A CONCORRENCIA
DIRETA E SIM TER A NOSSA
EXPERIENCIA COMPARADA
COM AS MELHORES
EMPRESAS REFERENCIAS EM
SATISFACAO DE CLIENTES
DE QUALQUER TAMANHO E
RAMO DE ATIVIDADE
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ESSENCIA DO NOSSO
processo de transformacao

transformar
@ aexperiencia
& = dosclientes
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& estimular o poder
& detransformacéo

. das pessoas e
eStIMUlar @ co— s @ Vviveropoder

pessoas do digital




ESSENCIA DO NOSSO
processo de transformacao

estimular o poder
de transformacao
das pessoas
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A MELHOR VERSAO DE CADA UM DE NOS

FLEXIBILIZACAO DO DRESS CODE
DESTAQUE AO BOM SENSO
RESPEITO AO CONTEXTO E A AGENDA DE COMPROMISSOS
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130 curtidas

thajacob A gente faz e acontece! E a palavra
da vez é EVOLUCAO. Uma empresa téo

45 empenhada em estar sempre inovando, nao
5 \_ == poderia deixar de inovar para 0s proprios

w7 ria d
fr ’ b 9 funcionarios, mostrando que, 0 que somos,

. e

e ch'w é dgor0 - Sogui c.ginds - rolon o0 que fazemos, nao é caracterizado pela
* roupa que usamos, nem por nossa cor,
\ 7 & ﬂ" cabelo e afins. #voucomosou e com MTO
il ¥ #orgulhoempertencer. @itau.unibanco
A . & #itau #orgulhoempertencer
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® U= #bancarios_#starwars #starwarsfan
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74, liihmuller - Seguir
. CTO Itau - Unibanco




A MELHOR VERSAO DE CADA UM DE NOS
valorizacao e respeito pelo gue as pessoas sao

PcD
Promocao da acessibilidade,
gualificacao e equidade

RACA
Trabalhamos para que
arepresentatividade racial seja

GENERO
Trabalhamos pela equidade,
de modo que homens e mulheres

tenham iguais oportunidades uma realidade. O objetivo de oportunidades
de desenvolvimento, crescimento € aumentar a atratividade,
no banco e remuneracao 0 volume de entrada e que todos

os colaboradores tenham
as mesmas oportunidades

IDJAYD]= -
. o RELIGIAO LGBT+
Romper paradigmas limitantes . : . .
. . N Ambiente seguro e respeitoso, Ambiente seguro e respeitoso,
e incentivar acoes voltadas para . .
Independentemente de crencas Independentemente

0s colaboradores 55+, buscando y . - . .

. OU hao crencas da orientacao sexual e identidade
melhorar cada vez mais suas A

de género

experiéncias aqui no banco

MODELOS MENTAIS Permeila todos os temas trabalhados

Trabalh limi it
EVIESES INCONSCIENTES iéiiniécﬁggigzpfufle|nn”“arF”EKKNﬂCe|(ﬂS
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73 likes
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§ Y Y e e lehsleite Quando a empresa a qual vocé pertence, faz vocé o . b é |
\ . Ty V &2 se sentir bem so de olhar as cores que te representa. Faz 0 l ta U U n ' a n co a ra n_'a -
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com que minha motivagao, meu empenho e meu trabalho
seja ainda mais meu foco. Obrigado @itau @itau.unibanco




A MELHOR VERSAO DE CADA UM DE NOS

cuidado com asaude e bem estar dos nossos colaboracdores

SiRIO-LIBANES - -- lancamento
PROGRAMA DE

SAUDE INTEGRADA

é’RUPO SANTA CELINA

Fique OK. | 10, M seere

Programa de Apoio Pessoal -
SOCIAL ,NUTRICAO
E OUTROS

PROGRAMA DE
GERENCIAMENTO
DE ESTRESSE

5 8 O colaboradores

contemplados em 2018

* Numeros referentes ao ano de 2017

PROGRAMA DE READAPTACAO

1 . 644 participantes

VACINACAO

60 mll pessoas

CHECK-UP EXECUTIVO

1 : 024 exames realizados
2 18 6 YEES

COM REDUCAO DE JORNADA
E METAS NO PRIMEIRO MES

DE RETORNO




- estimular




ambiente que
nao da trabalho

-
W@ O
= > 4 e
O]
v _

5
BET® -

p
Nova experiéncia de admissao Piloto de modelo
e recepcao de colaboradores de trabalho: Home Office
Ter 100% dos colaboradores recomendando

Transformar a jornada administrativa dos o Itati Unibanco como empresa para se trabalhar

colaboradores em uma experiéncia colaborativa, com base em seu inicio na organizacéo

mais simples, segura e eficiente

(206 pessoas




Aumento da produtividade: melhoria de sinergia e comunicacao
oferecendo maior integracao e colaboracao entre as equipes.

Proporciona espacos diferenciados para diferentes atividades,
mais flexibilidade e autonomia.

ambientes
colaborativos

espaco de foco

mesas de time



A MELHOR VERSAO DE TODOS NOS
trabalho colaborativo

Trabalho em Comunidades de Entrega

Conjunto de times estaveis formados por diferentes papéis
trabalhando juntos de forma colaborativa e focados em
um propaosito unico

30 comunidades
atuando no banco

+ 6 mil pessoas

trabalhando neste novo modelo




- estimular




valorizar o jogo coletivo reconhecer quem faz a difere

INiclativas




MERITOCRACIA 2.0
valorizar o jogo coletivo | reconhecer guem faz a diferenca

PREMISSAS

Y

©

=

ASSEGURAR
A MERITOCRACIA E
DIFERENCIACAO

GARANTIR
FEEDBACK CORRETO
E TRANSPARENTE,
QUE AJUDE NO
DESENVOLVIMENTO
DAS PESSOAS

SER DIFERENTE
EM FUNCAO DA AREA
OU NIVEL DE CARGO

SER SIMPLES,
SUSTENTAVEL E
PERCEBIDO
COMO JUSTO

INCENTIVAR

A COLABORACAO
E O TRABALHO
EM EQUIPE

GARANTIR
ORIENTACAO E
ALINHAMENTO

DOS INCENTIVOS
(CONVERGENCIA COM

FRENTES PRIORITARIAS)

CONTER
SUBJETIVIDADE,
DANDO MAIS

RESPONSABILIDADE

AO GESTOR

CONTEMPLAR

TAMBEM O LONGO

PRAZO
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taniabelleze O mundo muda e o Ital muda
também! Show demais |

o leoserranooficial Foi Top gravar...

#torgulhoempertencer

rtla Responder

. tglenjac Que orgulho de pertencer v

Kl POrge

6 camargoeddie Olha s6 @camargo.camis Il

Por isso eu tenho #orgulhodepertencer

A Curtidas e SDOMOE

camargo.camis (@ camargo.eddie que
sensacional. adoreilll

curtica Hesponoe(

taniabelleze O mundo muda e o Itad muda
também! Show demais !

| curtidas tesponder

O leoserranooficial Foi Top gravar...

#orgulhoempertencer

E A 4 curtidas respander

. tglenjac Que orgulho de pertencer §

K

6 camargoeddie Olha s6 @camargo.camis Il

Por isso eu tenho #orgulhodepertencer

carllacoimbra Sonho fazer parte dessa
X

empresal!ll Fui aprendiz queria retornar &

priscintra Otima iniciativas a ':'5-'._\-@

marizaa.souza Eu e meus colegas da UNIFESP
fomos num evento na empresa.

Itad portas abertas. S6 enfatizou o quanto quero
ser colaboradora da mesma.

furtadovini @janainavargasgalo Massa Né

millynhafe @itau.unibanco esperando vocés

me contratarem!!! @@

crisrochso Melhor empresa ©_%

Recomendacao do
Ital Unibanco como
lugar para trabalhar

/1

e-NPS

paulo_rsantana #orgulhoempertencer ©_®
¢ |
lets_correa Foi maravilhoso!!!! @ﬁvv

jujuandas Tanto orgulho em pertencer.
ok PPUOPY
gabicarrera Foi top!

j-manubens Conheco bem, ha muitas décadas,
€ uma instituicao que admiro cada vez mais.
Parabéns Itad Unibanco!

h3nrique_luiz @itau.unibanco me contrata

YoV

promotores ...............

NEUTLIO0S ------cvvvveeenneennn. e 17%

detratores

Carlos Augusto Saadi De Andrade

O Itad mais uma vez quebrando paradigmas,
preconceitos e trabalhando com a inclusao!

O importante é entregar resultado, meritocracia,
Ser como somos € Nao COMo Nos vestimos.

Gostou « 5 pessoas gostam - 13 de Junho de 2018 as 19:07

Alessandra Clarice Ferreira Bastos Barreto
Itad Unibanco sempre na vanguarda. A palavra
gue nos descreve é respeito. Ao cliente, ao
colaborador. Isso dd um #orgulhodepertencer
danado na gente!

Gostou « 4 pessoas gostam - 14 de Junho de 2018 as 10:34
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Valor
CARREIRA

AS MELHORES
€]{-1i 8 Melhores Empresas NA GESTAO
*lleTe{-3 Para Trabalhar DE PESSOAS
TO Brasil
Work. " | 2017

Unico banco
entre as 20 em 2017

Melhores Empresas
para Trabalhar —
GPTW/ Epoca

CARREIRA
' DOS SONHOS |

10° ano consecutivo entre
as “Empresas dos Sonhos
dos jovens, segundo a
pesquisa carreira dos
sonhos

em 2018
e o Unico banco entre as
10 empresas classificadas
nesta categoria

/MD '

TOECOMPANICS

. 2000 - -
' y

na TOP Companies
do LinkedIn em 2018

AQ



ACOMPANHE
NOSSO PERFIL

N O

INSTAGRAM

itau.unibanco

Mensagem

Itau Unibanco &

Perfil destinado aos interessados pelos bastidores do
Itai Unibanco, onde nossos colaboradores sao os
principais protagonistas. Sejam bem-vindos!

itaupersonnalite, cleberparadela
renatarandall © mais 7

Chefs '@ Movimente Cubo Itau Diversidade LGB

VER TRADUCAO

21
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Transformacao Digital
André Sapoznik

Tecnologia e Operacoes

ITUB o
Q winee == @, TE  En.

-l Ay o vigeQyi 1 Il maa
Impraiarial ris — L....--E.I
i} i 8E5T EM PERFORMERS 3 ey

ﬂ www.itau.com.br/relacoes-com-investidores




TRANSFORMACAO DIGITAL
Veértices da nossa estrategia

transformar
@ aexperiencia
L & = dosclientes

/

AN .

estimular o poder
de transformacao
das pessoas
estimular @, . Viver o poder

pessoas do digital
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a melhor versao de
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EXPERIENCIAS DIGIUAU
jornadas impecaveis em solucoes digitais poderosas

MAIS SATISFACAO PARA OS NOSSOS CLIENTES MAIS SOLUCOES INOVADORAS
O ] |
_ 2016 _ 3,7 . 3,5 — . pay.>
() 2017 W' 42 W45 e
App Corte 2018;
Clientes PF 2018 4,2 4,6 28/08/2018
. o ‘ | |
218 '
Quantidade de B
releases de apps PF 194 De 2 a3 versdes '
que lancamos nas por més para §
B S1Ores 2017 YTD2018 cadaapp 1 s,
/ \ Daynﬂt@iguprmt
o6 40 26 - : -
1] 2017 'W' 42 @& 3,8 Teclado Itau Samsung Pay e Apple Pay
EADP Itad 2018 4.2 I e Transferéncia de recursos Maior quantidade de usuarios
< Ml y pelo teclado do celular em carteiras digitais no Brasil




EXPERIENCIAS DIGIUAU
jornadas impecaveis em solucoes digitais poderosas

Solucoes digitais poderosas
envolvem nao so viabilidade
financeira e tecnica
Precisam ser desejavels

pelos clientes - afinal,
e aexperiénciadeles

DESEJAVEL

PELO USUARIO Melhor solucao

Design e UX para o cliente

-

que importa

VIAVEL

CINANCEIRAMENTE Para isso, precisamos de:

+ metodo de trabalho
+ modelos mentais

N\




organizacao orientada para o digital

Tradicional
centralidade 5 gestao e execucao
no cliente S|gn|f|ca de projetos
gerlr d organlzagao

de umanova forma

organizacao

-

pessoas se movimentam

Moderna

Y

gestao integrada
de solucoes digitals

NEGOCIOS + TECNOLOGIA

A
f——-‘\
N\

PLATAFORMAS

”
S a “ | EMEVOLUCAO
<a CONTINUA

times estaveis trabalhando

~

de times a cada novo projeto colaborativamente
SElElLl meses/anos semanas

de valor

envolvimento Iteracoes constantes

do cliente

apos a finalizacao

k dasolucao

N

e feedback continuo

g/




EXPERIENCIAS DIGIUAU
digital de pontaa ponta

DEPOSITO DE CHEQUES

NO PASSADO

Deposito e verificacao manuais

HOJE
Depdsito pelo app

~ : R PP Y
o ¥ 5 quarnia N L e b LN s
R 1 -sx ¥
-
tag
AU
AE ’i
PA
CONFICTAD: 1072018

=Rl 3ParE®m ULSODNNR2IER L2LLE0550PL7W

de reducao no custo
total por depdsito

EM BREVE

Verificacao utilizando

_ - ] Proximo passo
Inteligéncia artificial

paraumajornada
100% DIGITAL

XXXX XXXXX XXXXX

XXXXXXXXX

¢ v
Machine learning Deep learning para
paravalidacao reconhecimento

formalistica de assinatura

-

Verificacao de 100% dos elementos

em 100% dos cheques
Humano avalia somente duvidas no modelo

N\

\

_J

9



EXPERIENCIAS DIGIUAU

digital de pontaa ponta
NO PASSADO . HOJE
Demora para arevenda de veiculos . Digital de ponta a ponta: revenda de veiculos
e alto esforgo operacional para o |tau . recebe mais rapido e mais eficiéncia parao Itau
O 0 L
no custo de operagao
() ; ()
CLIENTE : CLIENTE -50%
+ documentos : de esforco
fisicose vi.si.tas em atividades operacionais
presenciais

+50% no valor total

L Backoffice digitalizado: financiado/mes
P : T formalizacéo usando vS. 27% de crescimento
REVI?NDA DE TAU . REVENDA DE < I tecnologia OCR do mercado de
VEI(::ULOS X VEICULOS ITAU financiamento
: : +tempo
: Até 5 dias : Ate 1 hora para o time comercial
A | paraformalizacéo e recebimento ., | paraformalizacéo e recebimento do valor fazer negdcios

do valor financiado i financiado, mesmo nos fins de semana

‘10



EXPERIENCIAS DIGIUAU

Jornadas impecaveils e digitais de ponta
a pontatrazem resultados expressivos

Intensidade de acesso Resultado canais digitais
(média diaria de clientes usando canais digitais)
+35% +43% l
- N +11 MM | l

O de clientes
digitais PF
( ) 30% de aumento

\_ J nos Ultimos 2 anos
Pessoa Fisica
~ R
+1.1 MM
d_e (_:Iie_ntes
digitais PJ
T + de 70% dos clientes
\ > PJ sao digitais
Pessoa Juridica

2016 PAONRS]S 2016 PAONRS]S

N° de clientes considera projecao para dez/18
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DIGITAL PARA SER MAIS PESSOAL

fisico e digital integrados: ser digital tambem
é tornar as interacoes fisicas mais poderosas

8x malis
visitas/meés
por gerente

+ presencanavidado cliente

10x mais . 85% dos e-mails
consultorias digitais : respondidos
com especialistas em . ematé 45 minutos

produtos financeiros

Proximidade gue gera negocios

+12 p.p.
no indice de satisfacao
do clientecom a
proximidade do gerente

Gerentes mais

digitais trazem resultado
financeiro 25% maior

£13



DIGITAL PARA SER MAIS PESSOAL

fisico e digital integrados: ser digital tambem
é tornar as interacoes fisicas mais poderosas

NO PASSADO f HOJE

Necessidade de preencher . Documentos e formulérios enviados pelo internet banking
e enviar documentacao fisica :

EXPERIENCIA: e-commerce

..................

EXPERIENCIA: : confirmacéo liberagao
cartorio . de dados de crédito

r 1
, w r { -tempo
O - 2 X O com burocracia. visibilidade
Cliente sem visibilidade das X do status do processo e envio
] () 1 fases do processo y 4 () _ digital de documentos )
Consultor ; - N
! O ) N - f 1 +tempo
Consultor dividido entre burocracia : O para o consultor ajudar ocliente a
(8) | eatendimentoaocliente : (8 | conquistarosonho dacasapropria
4 A J . " A y




DIGITAL PARA SER MAIS PESSOAL

produto certo, parao cliente certo
no momento certo, pelo canal certo

PERSONALIZACAO DE OFERTA

ATECNOLOGIA POR TRAS
DA EXPERIENCIA
SR
S i
BIG DATA PROCSE%?[%ENTO

armazenace interpreta
Informac0des sobre
as transacoes de
milhoes de clientes

afon
=N =
oz

FERRAMENTA
DE CONTEXTO

iIdentifica a melhor
ofertae abordagem de
venda dado o contexto
do cliente

organiza um grande
numero de dados no
timing necessario

*

&

INTELIGENCIA
ARTIFICIAL

preveé gquais sao os
clientes que irdo entrar
no cheque especial

O QUE O CLIENTE VE_

De: Vinicius - Itad Unibanco

Para: Adriana Ferreira

O seu IPVA esta proximo de vencer e essa despesa talvez
consuma seu saldo. Gostaria de ver as solucoes de
crédito consignado?

De: Adriana Ferreira Para: Vinicius - Itat Unibanco =
Oi, Vinicius!

Obrigada pelo lembrete. Pode me enviar uma simulacao

do consignado?

Ganhos exponenciais

000%

De aumento na taxa de
retorno de e-maill

60%

Dos clientes que
retornaram
contrataram o crédito

15
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DIGITAL NA ESSENCIA
Investimento continuo em tecnologia

a )
Investimento para + 40% e parateras 5 hackatons 25 novas +950
evoluir os sistemas do por semana para selecao pessoas tipos de experiéncias
.~ . melhores i
bancoe a experiéncia de talentos de aprendizagem
do cli nos ultimos pessoas +5000 participantes entram na area de para autodesenvolvimento
Ocliente 2anos em 2018 Tecnologia toda semana do colaborador
\_ J J
Disciplina + controle = RESULTADO
K = - = - - =
Ambiente regulatorio Mais produtividade Mais valor
mais entregas de demandas de reducao do tempo de entrega maior retorno capturado
tecnologia para mudancas regulatorias de solucbes de tecnologia em projetos de beneficio financeiro
+111%
+83% ]
v
-23%
2017 2018 2017 2018 2017 2018e
9 (1°9) (1°S) (1°9) (1°9)

17



DIGITAL NA ESSENCIA
Investimento continuo em tecnologia

o B - N q A
Tendéncias de novas tecnologias: | - Radar de novas tecnologias:

N cloud prOblemaS D cloud

a inteligéncia artificial a inteligéncia artificial

e machine learning - e machine learning
b _ | | reaisdos || 4 °© _

\---1 Dbigdata & analytics : ~ i . R 1---] big data & analytics

N araque servem - N
D ARls S p | Identificacdo de possiveis C I lentes APl
<o blockchain oportunidades de aplicagéo <f blockchain
v v

e TP e v . _ . _

NCoNtramos Umadiieags SIS BB Aplicacao de tecnologias pararesolver

Mais investimento { °°°°°°° Pilotos e testes em situacoes : bl : 20 |
. para atualizar ) _ laterais, que ndo comprometem problemas que permitam a mensuracao do valor
DESEMBOLSO TEMPO DESEMBOLSO TEMPO
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DIGITAL NA ESSENCIA
Investimento continuo em tecnologia

RACIOCINIO MODERNO: VISAO DE DEMANDA

PROBLEMA REAL - SOLUCAO
Como processar modelos de inteligéncia Aumento significativo - -
artificial complexos em fracoes de segundo? . davelocidade de analise

dos modelos de Imagens,
com o uso de unidades
de processamento

gue sao utilizadas

na industria de games

Julio Tavares

Q 100X mais
velocidade de
processamento -
De 0,5 para 0,001s

em alguns casos

rrrrrr
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DIGITAL NA ESSENCIA
dados: o novo capital do banco

neutro exaltado exaltado

“Gostariade m | "

PROBLEMA desbloquear
REAL meu cartao.”
B cliente atendente
pesquisa
tradicional: INPUT: .
300 M M Comoele Oqueele Quemeé
) fala? fala? ele?
ligacoes/ano

Bl
E_|

“VOCé esta
satisfelto?”

4 .
HEEE
[a learning )

satisfacao do clienteem
nivel individual: planos
de acao personalizados

NPS estimado

COLABORACAO
PARA APRIMORAR
O USO DE DADOS _

¢® Stanford

U_J' University

NN Massachusetls
I Institute of

Technology

Itad: membro fundador e Unica
Instituicao da América Latina
no Fintech @CSAIL/MIT

CSAIL (Computer Science & Artificial
Intelligence Lab): maior laboratério
do MIT e referéncia mundial em |IA




DIGITAL NA ESSENCIA
dados: o novo capital do banco

Com inteligénciaartificial, desenvolvemos solucdes proprietarias
para proporcionar experiéncias impecaveis de atendimento

98%

das perguntas respondidas

85%

de acuracia das respostas

93%

dos clientes nao precisam
buscar outra forma de atendimento




TRANSFORMACAO DIGITAL
Veértices da nossa estrategia
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transformar
@ aexperiencia
¢ % dosclientes

L
-
*
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-
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.
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L
.
L
*
Ld
-

estimular o poder
de transformacao

das pessoas %
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!,"
’

™~

r
¢
¢
’,

~@ aexperiencia

conhecimento
profundo do cliente

ampliacao de
relacionamento

COMPromisso com
0 encantamento
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SABEMOS QUE A CURVA DE EVOLUCAO E EXPONENCIAL

24



SABEMOS QUE A CURVA DE EVOLUCAOQ E EXPONENCIAL

Pela nossa trajetoria
e resultados, poderiamos ..
pensar que estamos '

pProximos do apice

oy
S
PPy



SABEMOS QUE A CURVA DE EVOLUCAOQ E EXPONENCIAL

Mas preferimos acreditar
que a nossa jornada de
transformacao esta

apenas comecando

26



SABEMOS QUE A CURVA DE EVOLUCAO E EXPONENCIAL

Mas preferimos acreditar Encaramos o desafio de transformar

gue anossajornadade
transformacao esta e retransformar o banco para

apenas comegando continuarmos crescendo

AFINAL, SEREMOS DO
TAMANHO QUE NOSSOS
CLIENTES QUISEREM




cicloapimec2018 SP
Itat Unibanco Holding S.A.

Transformacao Digital
André Sapoznik

Tecnologia e Operacoes

ITUB o
Q winee == @, TE  En.

-l Ay o vigeQyi 1 Il maa
Impraiarial ris — L....--E.I
i} i 8E5T EM PERFORMERS 3 ey

ﬂ www.itau.com.br/relacoes-com-investidores




cicloapimec2018 SP
Itat Unibanco Holding S.A.

DGV - Diretoria Geral do Varejo

Marcio Schettini
Diretor Geral do Varejo

Dow Jones
Sustainability Indices
in Collsboration with RobecoSAM e

¢ apimec ==z
eSS ISERR  VigPiris (s
e 8EsT EM PERFORMERS .

’ www.itau.com.br/relacoes-com-investidores




ESSENCIA DO NOSSO
processo de transformacao

transformar
@ aexperiencia
& = dosclientes

& estimular o poder
& detransformacéo

. § das pessoas e
estimular @ co— s, @ Vviveropoder

pessoas do digital




ESSENCIA DO NOSSO
processo de transformacao

transformar
@ aexperiencia
S = dosclientes

L d
L d
L
L d
-
L d
L4
Ld
L
L
>
L d
»
L d
Ld
L d
-
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estimular o poder
de transformacao
das pessoas

-
-
L
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TRANSFORMAR A EXPERIENCIA DOS CLIENTES | BANCO DE VAREJO

VISAO ITAU UNIBANCO
ser o banco liderem performance sustentave!

e em satisfacao de clientes



BANCO DE VAREJO
grandes numeros

#28 MM  Correntistas e Poupadores
#26,5MM Clientes PF
#1,5MM  [tau Empresas

#4.371  Agéncias + PABs
R$224Bi Carteirade Crédito

R$622Bi Investimentos

#20MM  Cartdes?

#4,2MM  Consignado?
#0,8 MM  Veiculos2

#14MM  Seguros?
#0,3MM  Consorcio

#0,7MM  Redes3

(1) Contas Ativas, (2) Contratos, (3) Pontos de Venda

|tal,J BBA ............................................................ |tal,J Private Bank

Ital Empresas

e e e < ltall Personnalité

Pequenas Empresas ........................................

Microempresas ........c.c.........

Cartoes, Veiculos, Consignado

Seguros, Rede e Consorcio

Itau Uniclass

Itall Agéncias



EVOLUCAO DA BASE DE CLIENTES
Contas Correntes: foco em originacao traz efeitos de longo prazo na base de clientes

Pessoa Fisica Pessoa Juridica

+ 7% +0,3%

- -
Base de . . . .

Clientes 1516 1517 1518 5 1516 1517 1518
U

(base 100)

s M T

+10%
1 + 3%

1 -

1516 1517 1518 1516 117 1518

Abertura
de Conta

\_

(base 100)




EVOLUGCAO DA BASE DE CLIENTES
Novos clientes dos negocios de cartoes e adquiréncia

Cartoes Rede

+1% -12%

1

+

Base de
Clientes

1S16 1S17 1518 . 1S16 1S17 1518
o v,
(base 100)

p

Vendase
Credenciamentos

1S16 1S17 1S18 E 1S16 1S17 1518
\_ s J
(base 100)




~ |~
g _:} ]_c%-g?} |

a )
retomamos o market share em 2018 50 de crédit
. cartao de credito
Market Share | Mercado Abecs (Viséo Interna)®
e A
tOtal 1714 3714 1715 3715 1T16  3T16 1717 3117 1718
cartao de debito
1T14 3T14 1T15 3T15 1T16 3T16 1T17 3T17 1T18
1T14 3714 1715 3715 1T16 3T16 1717 3117 1718
— . u >

(1)Fonte: Mercado considera dados Abecs (Rede, Cielo, Getnet, Vero, Amex e SafraPay) . REDE (publicacdo sem On Us); Cielo (publicacdo sem Agrocard), Getnet e Vero (publicacédo). Restante do mercado contempla Amex no crédito e Safrapay a partir do 2T17 no débito.




CREDITO PARCELADO
Retomada na concessao de credito em todos os segmentos

Pessoa Fisica Pessoa Juridica
(" )
+ 30%
1 ‘:_} -.
concessao
de Crédito -
1516 1517 1518 1516 1517 1518
\_ Y,
(base 100)
( )
+8% + 4%
DQC - : +
Volume
de crédito
1516 1517 1518 1516 1517 1518
\_

(base 100)




CARTOES E VEICULOS
Crescimento no faturamento e nacarteirade cartdoes de credito,

bem como na concessao de financiamento de veiculos

Cartoes Veiculos

(" (

Faturamento Saldo concessao

(base 100) (base 100) ' (base 100)

+12% +18%
+ 48%
. I ‘ I *
1S16 INYN 1S18 1S16 INYN 1S18 1S16 INYN 1S18

\_




VEICULOS | PRODUCADO
evolucao consistente do market share em todos 0s segmentos

MarketShare 2018 vs. 2017
( )
12,2% 12,8% +1,8pp
total ’W
15.2% 16,3% 18’8% +2,5pp
pesados? ’,_//.
usados? hE 11,0% 11,4% +O,4pp
m
e 9,6% 9,4% _1L8% +2,4pp
1S 2016 1S 2017 1S 2018
\_ J

Fonte: Fenabrave / CETIP 1Unidades: 2Monetario




INVESTIMENTOS
captacao liquida positiva de recursos e consequente evolucao do saldo

Captacao liquida® Saldo
(base 100) (base 100)
-38% + 16%

. * ‘ v

1516 1517 1518 1516 1517 1518

1 Nao considera depositos a vista e Aplic Aut

* Contem o efeito da liberacédo das contas inativas do FGTS



ORIGINACAO DIGITAL
evolucao na aberturade contas correntes e emissao de cartoes de crédito de formaonline

Contacorrente Cartao de crédito
Volume de contas correntes abertas pelo aplicativo Volume de vendas digitais de cartoes
(base 100) (base 100)
~ 6X
v
1516 1517 1518 1516 XV 1518
a ) éa )
30% 18%
do total? de aberturas do total de vendas
\_ _J \_ v,

(1) App AbreConta foi lancado em agosto de 2016. (2) Considerando apenas contas s6 sobre contas do tipo “ndo-SPI”. Se considerarmos a abertura de contas “SPI e ndo-SPI1”, 0 app AbreConta representaria 14% do total.



VENDAS DIGITAIS
crescimento consistente das vendas no Internet Banking e Mobile

Pessoa Fisica Pessoa Juridica
Volume financeiro de vendas para correntistas Volume financeiro de vendas para correntistas
(base 100) (base 100)
+67% +34%
CAGR: 19% CAGR: 10%
' 134
uso de analytics 191
100
1516 1517 1518




TRANSFORMAR A EXPERIENCIA DOS CLIENTES | BANCO DE VAREJO

VISAO ITAU UNIBANCO

ser o banco lider em performance sustentavel

e em satisfacao de clientes

VA

=

ol

el

e




SATISFAGCAO DE CLIENTES NO BANCO DE VAREJO
em geral, temos bons resultados frente aos N0SsSOS principais concorrentes

mas queremos mudar de liga

[tauAgencias [tauUniclass [tauPersonnalite

NPSCompetitivo (base 100) NPSCompetitivo (base 100) NPSCompetitivo (base 100)

10]0,

5 11

I I 60
@ 20 30 40

10]0,
10]0, 21
@ ple 30 4O @ ple 30

Fonte: Pesquisa de Competitividades dos segmentos Itall Agéncias, Itat Uniclass e Itau Personnalité, realizada ao longo de 2018. NPS Banco Principal.

40




PROMOTORES X DETRATORES
diferenca no valor presente do tempo de vida do cliente

Gerando muito mais valor para o Itad....
VP em Lucro Liquido (base 100) R$/cliente, projecao de 5 anos

5)( 2X R 1OX

<

O 950 —

CUZ; E a diferenca entre o valor presente

= gerado por um cliente promotor

- 100 e e do segmento |tall Agéncias contra
- detratores neutros promotores 0 ValOr geradO pOr um detratOr

1,/X
4X —1 = 7X

124
100 S
- detratores neutros

Notas: LAIR no ano base de 2017; cruzamento base de resultado e NPS Global para o periodo entre out/2017 e fevereiro/18; Valores ponderados por escada digital, acesso a créedito e rating de crédito.

E a diferenca entre o valor presente
e gerado por um cliente promotor
do segmento Itat Uniclass contra
o valor gerado por um detrator

ITAU UNICLASS

promotores




RESULTADO POR CLIENTE

comparacao entre clientes digitais e tradicionais

Receltas

Concentra consultas e transacoes
em canais digitais

Tradicional

Concentra consultas e transacoes
em canais tradicionais

1x

Lucros e Perdas

(base 100)
Receltas

Custo do Crédito
Outros Custos

LAIR

43
45

100

12

NOJ=

1. Inclui custos administrativos, sinistros e tributos.

18%







AGENCIA TRADICIO
licional na transformacao digital do banco de varejo

construindo a
agencia

LB

: ' (e
Dados referentes ao banco pessoas fisice _'.'.Il e



AGENCIA DIGITAL

conveniéencia, atendimento e relacionamento com clientes de forma digital

Clientes Resultados
Quantidade de Clientes % RGO %
(em milhdes) do segmento (base 100) do segmento

~
n
0
>
= 17

S59%

S 1.2 1,5 1,7 100 165 S 0
3
Qv
t 1S2016 152017 152018 2018 2016 2017 2017 2018

),
= )
'
c
-
e
n
| -
D
al
\CDU 152016 152017 152018 2018 2016 2017 2017 2018
= ;J
q—
% AL )
%)
=
O Piloto*
&
; o [
3
(o] 152017 152018 2018
=

_J

Dados referentes ao banco pessoas fisica

*Expansao ocorrera em setembro de 2018

CUSTOS

RGO




APLICATIVOS MOVEIS

A exceléncia dos canais digitais tem papel
fundamental para a experiénciado cliente

APP ITAU PF
1° Lugar

satisfacao de clientes

W 21 @ 4.6

APP LIGHT

1° Banco
com app parabaixarenda

. 45

APP REDE

controle de recebiveis
de cartao pelo celular

W 33 @ 3.2

Dados referentes ao banco pessoas fisica

APP ABRE CONTA
1° Banco

com aberturade conta
pelo celular

W 45 @ 47

APP ITAUCARD
1° Lugar

satisfacao de clientes

w40 @37

APP ITAU EMPRESAS
1° Lugar

satisfacao de clientes

W 21 @ 3,6

CUSTOS

RGO




CREDICARD
Posicionamento smart e descomplicado

Credicard Zero Credicard Black
Lancamento nov/17 Langamento jun/18
« 320 mil novos clientes
e Custos operacionais 45% menores « 90 mil propostas
» Custo de aquisicao 69% menor e Custos operacionais 27/% menores
« Melhor perfil de credito * Custo de aquisicao 45% menor

(Melhora de 30% na PDDLR/SM)

»

¥X£ credicard
Por que escolher |
entre zero anuidade
ou beneficios?

& MARCOS J. PENTEADO J b ACUmUle pOﬂtOS para
B oo viagens nacionais
em até 2 meses.

Com o Credicard ZERO
voce tem os dois!

Estimativa de tempo para gastos médios de R$6 mil por més.

(| Value For Money Beneficio
Paperless = (+spend; - churn) + Digital

Q\/ Exp?riéncia
Digital




Expectativa de venda

- & -.I..-l & & 8 - -
Fddnssrms "l slannanne

DA i) B .!w.-
. s e -
: o % e e MO S Y D B R ....,.--uu,.__pu.u_vvﬂui

..hw..l

B
I

- - - 25 - - -

, .
Pt e L LI & e b 5w P
e R T

.__._“h_._-_.__.tn tth.i..l”i;l.utn.aH.-lblll asar

de 100 mila 150 milem 2018

- ....'.
et s Miwi bl e el SR i e ad & .___-!-._-tnb

* Acréscimo por parcela



APPLE PAY

a carteirado cliente no celular nos juntamos com parceiros para

oferecer beneficios exclusivos

PIONEIROS NA PARCERIA COM A APPLE para nossos clientes
., P 3 banco exclusivo de Apple Pay S . TN
y no Brasil durante 3 meses .o ) ‘1"1‘
% Coye
Lion ¥ ® PaodeAcucar QFFE
-, (N =

-

Cobasi " »>

O Shepping o sev animal -~ sem pre

. dafit

MAIOR

carteira digital do Brasil ja
no 1° més de lancamento

)

)
s
Ly
=
(=
=
=]
)
=

MUDAMOS ()R

0 mercado de pagamentos
por aproximacao no Brasil

17% 30 %

dos clientes de
Apple Pay usaram
o beneficio

de faturamento vindo
dos estabele_cnmentos
parceiros

35 %
l ‘ dos clientes Itau
aptos ja cadastrados




SAMSUNG PAY
a carteira do cliente no celular

@ SAMSUNG PAY

Beneficio Samsung: 20% de
desconto ou ate 20x sem juros para
compras de aparelhos Samsung

SAMSUNG, UMA MARCA IMPORTANTE PARA O CLIENTE ITAU

80% dos downloads do App do banco
Sa0 por devices Samsung

SAMSUNG PQY

!a’/ ');

-

dafit

CARTEIRA COM MAIOR
MEDIA DE TRANSACAQO
POR USUARIO nos 3
primeiros meses com taxa

de uso de 11 transacoes
por més por cliente

Paode Acucar

Ritmo atual de
cadastro diario 3x
MAIOR que amédia

COM SAMSUNG PAY,
Itall possui MAIOR
SHARE em pagamentos
pOr aproximacao no
Brasil com 44% do
mercado




PAY PAL

a carteirado cliente no e-commerce

@ PayPal

Parceriacom

a mals conceltuada
wallet de e-commerce
no mundo com

179 milhoes de usuarios

PIONEIROS NA PARCERIA COM PAYPAL

Melhor experiéncia de checkout e
onboarding digital para cartonistas Itau

Preferencia de
adquirencia REDE
e ampliacao de
produtos como
Gateway e
Checkout com
chargeback
garantido




NOVA PLATAFORMA DE SEGURQOS

Seguros

\

estrategia de distribuicao
multicanal, focada em fee business

O,
(3)

forca de vendas especializadas,
centralizada no cliente

7

novos Produtos de
Arquitetura Aberta

N

exceléncia no pos venda

INTERNOS

EXTERNOS

Forca de
Vendas

Consultores de Seqguros
Life Planner

Loja de Seguros

Gerente

Caixa

Internet Banking/Mobile

Caixa eletronico

Call Center

NAC/Parceiros

Corretora Multicanal

02

4

Retencao

PORTO
SEGURO

Seguros

CHUBB

=

Icalu

¥ MetlLife

= 41 W "

Pés
Vendas

Relacionamento

com clientes

SEGUROS

2

Analytics Satisfacdo Marketing Atendimento

Produtos
Ofertados

Automovel
Vida

Saude

Vida Inteira
Prestamista
Odontoldgico
Cartao Protegido
Capitalizacao
Residencial
Viagem
Celular
Habitacional

Linhas Corporativas




VEICULOS | PLATAFORMA DIGITAL
ampliacao e aumento naeficiencia dos canais de venda

#Credline 2.0

14 3620100 L R 32.200,00 @ 24x ¢ RS 1.807,34

[T T
‘ M-m-mlh'ﬂ‘ﬁ -0 00D el Gl

1% b i Ty pwmlarer T g o e, b o B, W 0 Rt oty B A0 L L

O <1n 84% + 8 mil

Tempo de Pagamento Das propostas via APIs lojas ja com acesso ao aplicativo
(incluindo finais de semana)




Ticket (Edenred)
Novo mercado de atuacao para o Itau Unibanco

> - uma Mmarca
Escopo da Transacao Ticket 7om
Beneficios Solucoes
ao Trabalhador Complementares

e
Cultua

1234 5L1B 93E83"U5LT

No Brasil:
 Aproximadamente 70 mil
clientes corporativos
 Mais de 270 mil
estabelecimentos
comercias credenciados

Frotas e Solucoes
de Mobilidade

j===0 Prateleira de produtos e servicos ainda mais completa para nossos clientes corporativos
| Exclusividade na distribuicao dos produtos Ticket! aos clientes PJ do banco

1. Ticket Alimentacao, Restaurante, Cultura e Transporte. Nota: A concluséo da transacao ainda depende das aprovacoes do Banco Central do Brasil e do CADE.




ESSENCIA DO NOSSO
processo de transformacao

transformar
@ aexperiencia
S = dosclientes

L d
L d
L
L d
-
L d
L4
Ld
L
L
>
L d
»
L d
Ld
L d
-
L d
-
-
-

estimular o poder
de transformacao
das pessoas

-
-
L
b
-
~
-
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cicloapimec2018 SP
Itat Unibanco Holding S.A.

DGV - Diretoria Geral do Varejo

Marcio Schettini
Diretor Geral do Varejo

Dow Jones
Sustainability Indices
in Collsboration with RobecoSAM e

¢ apimec ==z
eSS ISERR  VigPiris (s
e 8EsT EM PERFORMERS .

’ www.itau.com.br/relacoes-com-investidores




cicloapimec2018 SP
Itat Unibanco Holding S.A.

DGA - Diretoria Geral do Atacado

Eduardo Vassimon
Diretor Geral do Atacado

-) H i ot s iTUB Dow Jones
Cl opimec ===~ THUNVER!  NYSE  oescnaniyindces

sttt SE Vigeteris | =
= QCQiris | soombes
2018 BesT EM PERFORMERS % .

/ www.itau.com.br/relacoes-com-investidores




ESSENCIA DO NOSSO
processo de transformacao

transformar
@ aexperiencia
& = dosclientes

L
.
.
>
-
.
-
-
L4
.

L4
>
*
*
*

-
s
»
-
*

& estimular o poder
& detransformacéo

. das pessoas e
eStIMUlar @ co— s @ Vviveropoder

pessoas do digital




aexperiencia



PERIENCIA DO CLIENTE

JGA




TRANSFORMAR A EXPERIENCIA DOS CLIENTES | BANCO DE ATACADO

2\ Perfil

\
Portfolio de produtos Clientes sofisticados Multiplos competidores
e servigos abrangente e com amplo acesso a com alto nivel de
e complexo diferentes alternativas especializacao
no mercado
PJ-CIB PJ-Large
(Clientes maiores que RS 4Bi de faturamento) (RS 400MM — RS 4Bi)
= +4pts +36pts +38pts +15pts +29pts +48pts
Bem posicionado nos - - i L
e B .jll 1 1NMm
A satisfacao do NPS Base 100
Distancia do Itau para os Concorrentes
cliente é @ 2° 30 g0 @ 2° 30 g°
et d atO 'l a’ (F()Zli:e;tlc:e)sr(!c\J/n?}niis,Bdae‘rF:gSMM de Investimentos) PJ - Corporate PJ —Middle Market
_ x ) (RS 200MM —R$ 400MM) (RS 30MM—RS 200MM)
n ao u m a O pgao | +11pts +20pts +22pts +34pts +23pts +51pts +51pts
. Vv . ) 4 ) 4 ) 4 ) 4 4 ) 4

@ MédiaMercado @ 2° 3° 4°

20 30 40



TRANSFORMAR A EXPERIENCIA DOS CLIENTES | BANCO DE ATACADO

Comambicao de

ter nivels cada vez

mais elevados de

satisfacao de clientes

n

v

Desde 2018, o Atacado vem implantando:

Métricade NPSem
todos 0s segmentos

Cobertura de pesquisa para
multiplos pontos de contato

Dinamica onde todos 0s
executivos do banco entrarao
em contato com os clientes

Medicao global e
nas jornadas

Intensificar tratamento
tempestivo dos feedbacks
dos clientes

Redesenho de jornadas e
produtos com foco no cliente



6 frentes prioritarias:

transformacionais

e gestao de pessoas

e transformacao digital

e satisfacao de clientes



6 frentes prioritarias:

Termos o mesmo nivel de:

« SATISFACAO DE CLIENTES
c QUALIDADE DE GESTAO
« RENTABILIDADE






POR QUE INTERNACIONALIZAR?

Inglaterra

Alemanha
Franca Q Q
Espanha \Q QSuiga
Portugal w

Q Bahamas

Q llhas Cayman

Itat CorpBanca

Acesso a hovos mercados

Capacidade de reproduzir o
modelo de gestao

Aumento de escala

Complementaridade de oferta

DOIS MODELOS DISTINTOS:

Bancos universais

Hemisfério Norte

Unidades que prestam servico e
expandem a prateleira de produtos

10



Acesso a Novos Mercados

Tamanhodos [ 11Ercacos
PIB 2017 Brasil

US$ ./ | tri

“SOMOS UM BANCO

UNIVERSAL, OPERANDDO
PREDOMINANTEMENTE

NA AMERICA LATINA”

— - .
——

D91 AceNcIAS E PAS

+ PIB 2017 Latam

(Paises de presenca)

US$ .. D tri

4}

Argentina  Chile  Paraguai Uruguai Colombia Peru

8 13,2 mll COLABORADORES ’/E) AgénciasePAs_ 87 199 40 62 163  Esc.Repr.
8 Colaboradores 1.720 5.973 837 1112 3.536 15

@ USS 57 Blem ativos (3) Ativos(US$)  25bi  357bi  34bi  45bi  108bi  01bi

Fonte: Itat Unibanco Holding / Junho 2018
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Gestao Comercial

@ FRANQUIAS PF E PJ

Design

)

Performance

@ AGENCIA DIGITAL

Atendimento
personalizado com
SLA pararespostas

Rede de Agéncias
adisposicao

© 660

Horario estendido Contato direto com
comparado com 0 gerente de contas atraves do
asageéncias Home Banking

Capacidade de Reproduzir o Modelo de Gestao

Gestao de Pessoas

@ CuULTURA E PROPOSITO

ItauNaranja  ItauPersonalBank  ItauEmpresas
Modelo de
Negoc| rodutos
Satlsfa(;ao
Canais de Clientes Comunicacao e

Chatcom o gerente

@ GESTAO DE PESSOAS

Ciclode
Meritocracia

Ciclo de Meritocracia
(O Modelo de Incentivos

Gestao de Riscos

@ cuLTURA DE RISCO

I[tall Unibanco

12



AUMENTO DE ESCALA
aceleradoradigital

Viabilizar a aceleracao
de negocios digitals,
Impulsionando o
negocio e gerando uma
vantagem competitiva
para as operacoes locais

Brasil|

?"f 3
| ltatj

Itaucard

Exemplo:

Brasil

20 funcionalidades
»

Diversas horas de
desenvolvimento por
funcionalidade

( N

=

N_— ~\!

k Vieses de desenvolvimento

Argentina

Processos de contribuicao

Paraguail

Urugual Chile

Processos de distribuicao

/g
-

/
\~_’/

Coldmbia

Uso Regional

app Tarjetas  Argentina  Paraguai Uruguai i
r A
/ . . . \
M enos Investimento financeiro
5% menor
Investimento
financeiro e Economia de 68% em horas
tempo de de desenvolvimento @
desenvolvimento Economia de 33% em meses
\de desenvolvimento g
\_ Y,

ACELERADORA

LATAM

Legenda:

, Colombia
\_/

DE REUSO DE
76% CONTRATOS APIs

DE REUSO DE
gO%COMPONENTES

* CulturaDigital
e Plataforma Tecnolodgica

O O * Expertise

<) Itat Corpbanca

13



INTERNACIONALIZACAO

ohde estamos




PARAGUAI E URUGUAI

EM SATISFACAO DE
CLIENTES NOS SEGMENTOS

IltauPersonalBank
IltaUEmpresas

MData base: Maio 2019 | Considera bancos publicos e bancos privados
(@Data base: Maio 2019 | Considera somente bancos privados

em Depdsitos
Participacao de mercado de

em Ativos Totalis
Participacao de mercado de

em Lucro Liquido
Participacao de mercado de

em Depositos
Participacao de mercado de

em Ativos Totalis
Participacao de mercado de

em Lucro Liquido
Participacao de mercado de

15



ARGENTINA

Hoje possuimos relevancia no atacado...

em Banco de Investimentos em Renda Fixa desde 2013

Fonte: BondRadar

... mas o varejo ainda demonstra potencial para crescimento...

Empréstimos / PIB?

Carteira de Empréstimos

VS. Bancos Peers’

- =

Homebanking Mobile Empresa App Cheques IBE APP
Tarjetas

(1) Informacé&o sobre Peers: Fonte ABA - mar/18 (2) Ultimo dado Dez 2017 — Fonte Banco Mundial

...por isso, estamos atuando na estratégia
de desenvolvimento do Banco Digital

16



I TAU CORPBANCA | CHILE E COLOMBIA

\_

Encantar nossos clientes atraves
de uma experiéncia
consistentemente satisfatoria

(

-

Novos produtos para melhorar
nossa propostade valor:

®  rundo Ahorro Plus

®  Programa de Fidelizagao
®  Cash Management

A& Reducdo de 18% no indice de
reclamacoes

Nova oferta de valor e
segmentacao de varejo

Lancamento do Itau Personal Bank

\_

Aspiramos ser o banco mais atrativo
para talentos de todos os niveis

\

J

-

Legenda:

B Chile

|  Colébmbia

Unificacao da Cultura e divulgacao
do “Nosso Jeito”

Meritocracia
Gestao de Performance

Feedbacks recorrentes

Programade Trainee

Lancamento da marca, alcangcando
12% de conhecimento em 12 meses

~

W

[

[
Melhoria continua nos
Nossos canais digitais
-
-

B Avanco nas ofertas e servicos digitais

ﬂ Atingimos 80% de vendas de produtos
de consumo em Canais Digitais (9%
antes da fusdao com o Itat Unibanco)

Plataforma 100% integrada em 10
M| meses, com toda a rede de agéncias sob
~ amarcaltad, sem Impacto aos clientes
(menos de 0,5% de reclamacoes)

40 novas funcionalidades no Internet
. Banking e nova versdo App

\_

\
Maximizar o retorno aos acionistas,

visando um crescimento sustentavel
Y,

Performance
relevante das
acoesem 2018

0% Itali CorpBanca

10%  Playerl

5% Player 2

W"N ‘ 1% Player 3

Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ag




cicloapimec2018 SP
Itat Unibanco Holding S.A.

DGA - Diretoria Geral do Atacado

Eduardo Vassimon
Diretor Geral do Atacado

-) H i ot s iTUB Dow Jones
Cl opimec ===~ THUNVER!  NYSE  oescnaniyindces

sttt SE Vigeteris | =
= QCQiris | soombes
2018 BesT EM PERFORMERS % .

/ www.itau.com.br/relacoes-com-investidores




Itau

cicloapimec2018 SP
Itau Unibanco Holding S.A.

Caio Ibrahim David
Vice-Presidente Executivo, CFO e CRO

Criacao de Valorem um bancoem
transformacao

In Coflsboration with RebecoSAM e

TEM e
’ www.itau.com.br/relacoes-com-investidores \




UM BANCO QUE CRIA

Criacao de valor (em bilhoes)

Custo de capital medio

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 10Sem/18 (em bilhdes)

valor ao acionista...
24 24% 24%
’ 22% 220+ 22% .
' ROE
Criacao de valor
: Custo de capital médio
16% 16% o S 16% 16% L O P
: 0
) 24 9 E _
20.6 e 22,1 ; Lucro Liquido Recorrente
15.8 : (em bllhaeS)
13,0 S 14,0 L 128



.REFLETINDO O NOSSO MODELO DE NEGOCIOS

Criacao de Valor
R$ Bilhdes
/
Crédito Servicos e Seguridade
| 9’6 |
: 8,0 . :
| 49
0,1 | 0,5 : .
L : - i
-0,9 . : |
-3,9 | |
PAONRS) PAONNG) 2017 1518 PAONRS 2016 2017 1518
Trading e Excesso de Capital Total
| 8,2 |
11 : i
_ —— i m E i
-0,6 1.4 | =2 :
2015 2016 2017 1S18 PAONRS 2016 2017 ' 1518




COMO CONTINUAR CRIANDDO
VALOR NOS PROXIMOS ANOS

neste ambiente de
transformacao...




6 frentes prioritarias:



p
P riscos
'

Gestao de riscos plenamente integrada a performance
dos negocios. Atuacao tempestiva e antecipativa com
foco na criacao de valor crescente e sustentavel.
Cultura de riscos amplamente disseminada. ’ ’

Tradicionais e‘
Estratégicos '

’ Forma

~ ' Centro

ANTERIOR ATUAL

Foco

Postura

FRENTES PRIORITARIAS | RISCOS E RENTABILIDADE

. RENTABILIDADE

' Ser lider em Performance Sustentavel, com
rentabilidade (muito) superior ao Custo de Capital
e Criacao de Valor crescente. 9




FRENTE PRIORITARIA DE RISCO | APETITE DE RISCO

CONSELHO DE ADMINISTRACAO, 2016.

“SOMOS UM BANCO UNIVERSAL, OPERANDO PREDOMINANTEMENTE NA AMERICA LATINA. APOIADOS EM NOSSA CULTURA DE RISCOS, ATUAMOS COM RIGOROSO
PADRAO ETICO E DE CUMPRIMENTO REGULATORIO, BUSCANDO RESULTADOS ELEVADOS E CRESCENTES, COM BAIXA VOLATILIDADE, MEDIANTE O RELACIONAMENTO
DURADOURO COM O CLIENTE, APRECAMENTO CORRETO DOS RISCOS, CAPTACAO PULVERIZADA DE RECURSOS E ADEQUADA UTILIZACAO DO CAPITAL.”

(" )
Tomamos riscos
v conscientemente
e Satisfacao dos clientes -
2 . e
O e«Diversificagao
Q .. _ rscos sao ER Cultura de Risco
o ¢ Exceléenciaoperacional " N =3 L
- praticas essenciais as S Itati Unibanco
A *Aprecamento do risco nossas atividades. e
Agimos sobre
0S NOSSOS FISCOS




FRENTE PRIORITARIA DE RISCO | VISAO EST

RISCO DE CREDITO

Perdas decorrentes do nao cumprimento pelo
tomador, emissor ou contraparte de suas
respectivas obrigacoes financeiras nos termos
pactuados.

RISCO DE MERCADO

Perdas decorrentes da flutuacéao nos precos de
mercado de posicoes detidas pela instituicao.

RISCO OPERACIONAL

Perdas decorrentes da falha, deficiénciaou
Inadequacao de processos internos, pessoas ou
sistemas, assim como eventos externos.

RISCO REPUTACIONAL

Perdas decorrentes de danos a imagem da
Instituicao, incluindo financeiras, potenciais ou
efetivas.

RISCO DE SEGURANCA DA INFORMACAO

Perdas ou danos decorrentes de roubo, fraude,
vazamento, comprometimento ou uso indevido
de informacéo, proprietaria ou de clientes.

TRADICIONAIS

RATEGICA



FRENTE PRIORITARIA DE RISCO | VISAO ESTRATEGICA

ESTRATEGICOS

RISCO DE CREDITO

Perdas decorrentes do nao cumprimento pelo .
tomador, emissor ou contraparte de suas RISCO DE NEGOCIO
respectivas obrigacoes financeiras nos termos
pactuados.

* Novos entrantes
e Concorréncia tradicional
» Mudanca de habito dos clientes

» Modelos de Negdcios: novos ou disruptivos
RISCO DE MERCADO

Perdas decorrentes da flutuacéao nos precos de
mercado de posicoes detidas pela instituicao.

RISCO REGULATORIO

* Mudancas especificas de leis e normas que afetem
TRADICIONAIS | ESTRATEGICOS negocios ou produtos
» Estimulo a concorréncia e ainovacao

RISCO OPERACIONAL * Novas tendéncias: open banking e lei de acesso a dados

Perdas decorrentes da falha, deficiénciaou
Inadequacao de processos internos, pessoas ou
sistemas, assim como eventos externos.

RISCO DE TECNOLOGIA
- Novas tecnologias com potencial disruptivo

» Obsoléncia de sistemas legado
» Dados e Modelos

RISCO REPUTACIONAL

Perdas decorrentes de danos a imagem da
Instituicao, incluindo financeiras, potenciais ou

RISCO DE PESSOAS

efetivas.
 Atratividade e retencao de talentos
» Concentracao de conhecimento
RISCO DE SEGURANCA DA INFORMACAO * Novas formas de trabalho
Perdas ou danos decorrentes de roubo, fraude,
vazamento, comprometimento ou uso indevido L

de informacéo, proprietaria ou de clientes.



Risco Regulatorio

FRENTE PRIORITARIA DE RISCO | RISCO X CRIACAO DE VALOR

Risco Negdcio

Tamanho do Circulo:
baseado naCriacao

de Valor do Produto
ou Canal

Canal

O
’ Produto

ATACADO

‘ Canal
O

Produto

VAREJO

10



FRENTE PRIORITARIA DE RENTABILIDADE | NOSSO MODELO DE NEGOCIO

&

AUMENTO DE PARTICIPACAO DE PRODUTOS
COM MENOR RISCO

0CL0
0CL0

MENOS ALOCACAO DE CAPITAL, MENOR
VOLATILIDADE DOS RESULTADOS EM RELACAO
AOS CICLOS ECONOMICOS

©

BUSCA CONSTANTE POR OPORTUNIDADES DE
MELHORIA DE EFICIENCIA E PRODUTIVIDADE

SEMPRE BUSCANDO MAXIMIZAR

11



FRENTE PRIORITARIA DE RENTABILIDADE|NOSSO MODELO DE NEGOCIO

DEFINICAO DO APETITE DERISCO

Aumento de participacao de produtos com menor risco

INDICE DE INADIMPLENCIA (90 DIAS)

3,9% 3,4%
3,1% 3,1%

2,8%

2012 2013 2014 2015 2016 2017

12



FRENTE PRIORITARIA DE RENTABILIDADE|[NOSSO MODELO DE NEGOCIO

REDECARD ¥Z CREDICARD

Parcerias - Plataforma Aberta

. de Seguros
—\PORTO i MetLife

SEGURO

(¢ Investimentos

citi
Q@

recovery

@num - CHUBBE I(a“.l
@: Prudential

: e
O 0O i Em R$ bilhdes
0.0 i
CAGR2012-2017; 11,1% :
:
MENOS ALOCACAO DE CAPITAL, MENOR :
VOLATILIDADE DOS RESULTADOS EM - 39,3 i
RELACAO 35,5 ’ !
AOS CICLOS ECONOMICOS :
31,6 :
21,1 :
232 I
! AR
i
|
|
i
i
i
1 — Liquida de :
despesas de ]
sinistros e de :
comercializacao. :
.
i
2012 2013 2014 2015 2016 2017 : 1518

|
i
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|




FRENTE PRIORITARIA DE RENTABILIDADE | NOSSO MODELO DE NEGOCIO
. eficiéncia e controle de custos
@ BUSCA CONSTANTE POR OPORTUNIDADES DE

MELHORIA DE EFICIENCIA E PRODUTIVIDADE

Produto Bancario 100%

17,3% 5 produto

31,8% 26,9% 36,9% 29’9% i bancario

) } excedente!
32, 7% _ ——a
72,9% o 7300 — SN, R$20,1
68205  69,8% 68.2% 70,1% - bilhdes
’ ! 63,1%  63,7% 04.2% ¢ 60,9%

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 510 Sem/18

I Total de receitas menos custos administrativos e de crédito.

14



FRENTE PRIORITARIA DE RENTABILIDADE | ESTRATEGIA DIGITAL

Investimento em Tecnhologia e Desenvolvimento de Sistemas
(Base 100)

Priorizacéo de lista Unica
baseada no Retorno
146 (Valor Presente Liquido)
de cada projeto ou
L iniciativa, resultando em
otimizacao daCriacao
de Valor do Banco

126 R

2016 2017 2018 (E) 2019 (E)

15



FRENTE PRIORITARIA DE RENTABILIDADE | ESTRATEGIA DIGITAL | AS TRES VISOES

-
VISAO CANAIS
contratacao do produto
DIGITAIS
INTERNET MOBILE SMS
REMOTOS
T
HEB
— EEN
ATM TELEFONE TLMKT
FISICOS
[B)
TCX EA
_

CLIENTES

perfil de uso do cliente

Uso de share de transacoes a partir de
trés meses de dados observados:

- Consultas (consulta, cadastroe
solicitacoes)

- Banking (pagamento
transferéncia e contratacao)

.com
Digital
Transagoes 5
Remotas Transacgoes

e Digitais Digitais e nao
(BKF/ATM) Presenciais

VISAO AGENCIAS

segmento do cliente

e U

AGENCIAS DIGITAIS

@

AGENCIAS FISICAS

AGENCIAS FIiSICAS

16



FRENTE PRIORITARIA DE RENTABILIDADE [SLTI=CI-Nl(el i ARP- SR =Y Re)=S

VISAO CANAIS 3% 204

contratacao do produto

DIGITAIS prOdUtO CRIA(;AO
Q D S bancario DE VALOR
Internet Mobile SMS

REMOTOS

£

Telefone TImkt

FISICOS 10%
produto
@ bancario
42%

B DIGITAIS B REMOTOS FISICOS

CRIACAO
DE VALOR

17

1 Referente ao primeiro semestre de 2018, compde a cria¢do de valor consolidada de R$5,0 bilhdes no mesmo periodo.



FRENTE PRIORITARIA DE RENTABILIDADE | ESTRATEGIA DIGITAL | AS TRES VISOES

Uso de share de transacoes -
a partir de trés meses de Pessoas Fisicas - 1°semestre de 2018

dados observados: /

B CLIENTESDIGITAIS B CLIENTESFISICOS

Consultas (consulta, cadastro e solicitacéo)

Banking (pagamento, transferénciae

contratacao P rOd uto
bancario

Criacao
de valor




FRENTE PRIORITARIA DE RENTABILIDADE | ESTRATEGIA DIGITAL | AS TRES VISOES

Pessoas Fisicas - 1°semestre de 2018

Produto
bancario

-~
Criacao
de valor

B AGENCIASDIGITAIS [ AGENCIASFISICAS




FRENTE PRIORITARIA DE RENTABILIDADE | DADOS E MODELOS

-
Variaveis disponiveis para modelagem (milhares)

82

46

~

[ ]
2016 2017 2018
\_
Novos modelos de crédito
Implantados
(base 100)
v

2016 2017

(1) Lucro apos impostos

482

2018

65% da originacédo esta
baseada nos hovosS
modelos

Principais impactos:

e EXpansao da carteira de credito

» Expansao da base de clientes

e Menor risco; meno'adimpléncia
« Maior eficiéncia na cobranca

» Ampliacao do relacionamento
com clientes

20



FRENTE PRIORITARIA DE RENTABILIDADE | DADOS E MODELOS
Ampliacao do relacionamento com o cliente | Itau Personnalité

% pigital
VOLUME DE RECURSOS 110% M
106% , .
103% I o -® Fisica
.ﬁ T 103%

100%

Data da migracgao 3 meses 6 meses 9 meses 12 meses
120%
119% e
—o@ Digital
PB TOTAL £ .
109% ®
. —@— —9 r
1Oy/: o 106% FISIca
102% 104%
100%
Data da migracéao 3 meses 6 meses 9 meses

12 meses



FRENTE PRIORITARIA DE RENTABILIDADE | GESTAO DE CAPITAL

16,1%
0,/%

- 1,80/0 1 3’50/0 1 4,20/0

Possivels usos
do capital

 Crescimento de
Ativos (RWA)

« Aquisicoes

 Dividendos e

Tier| Investimento Parcela adicional Tier| Lucro Liquido, Tier| Capitalizacéo Recompras
Dez-17 na XP de dividendos e Dez-17 RWA, Creditos Jun-18 minima. /
JCP Tributarios, AT1 e
Outros

(1) Oimpacto de 0,6% representainformacio de emisséo do capitaladicional nivel I. (2) Consideradeducées de Agio, Intangivel (gerados antese apds out/13), Crédito Tributario de Diferencas
Temporarias e Prejuizo Fiscal, Ativos de Fundos de Penséao, Investimento em Instituicdes Financeiras, Seguradorase Assemelhadas, 0o aumento do multiplicador das parcelas de risco de
mercado, operacional e determinadas contas de crédito. Este multiplicador erade 10,8em 2017, € 11,6 hoje e sera12,5em 2019. (3) Estimado com base eminformacdes preliminares. (4)
Consideraoimpacto de 0,1 ponto percentual davariacdo cambial sobre asnotas subordinadas perpétuas (AT1).



FRENTE PRIORITARIA DE RENTABILIDADE | GESTAO DE CAPITAL

Alinhamento de Incentivos
Executivos e Aclonistas

A avaliacdo de resultados @ mensurada
com base nas seguintes metas:

Areas de negécio Areas de apoio

.y

= njo financeiras ~__ np3ofinanceiras

70 -0/

~C0/f
.'Il,l'fi'-.l.. _I:,. .fil I|

III
financeiras _,-’ financeiras




FRENTES PRIORITARIAS | RISCOS E RENTABILIDADE

/. RISCOS

| |

Gestao de riscos plenamente integrada a performance
dos negocios. Atuacao tempestiva e antecipativa com
foco na criagao de valor crescente e sustentavel.
Cultura de riscos amplamente disseminada. ’ ’

. RENTABILIDADE

l l Ser lider em Performance Sustentavel, com
rentabilidade (muito) superior ao Custo de Capital
e Criacao de Valor crescente.  J )y

Maximizando o Retorno e a Criagao de Valor para o Acionista, de forma
sustentavel, em um ambiente de grande transformacgao.

24
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Itau Unibanco Holding S.A.

Caio Ibrahim David
Vice-Presidente Executivo, CFO e CRO

Criacao de Valorem um bancoem
transformacao

In Coflsboration with RebecoSAM e

TEM e
’ www.itau.com.br/relacoes-com-investidores \




cicloapimec2018 SP
Itat Unibanco Holding S.A.

APIMEC

Roberto Setubal

Copresidente do
Conselho de Administracéao
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OBJETIVOS DA GESTAO
de capital do Itau Unibanco

garantir otimizar
A SOLIDEZ DO BANCO - A UTILIZACAO DO CAPITAL
" EM SITUACAO DE STRESS . DOS ACIONISTAS



OBJETIVOS DA GESTAO
de capital do Itau Unibanco

garantir
A SOLIDEZ DO BANCO
" EM SITUACAO DE STRESS



GARANTIR A SOLIDEZ DO BANCO
em situacoes de stress

“manutencao

" DE CAPITALIZACAO ADEQUADA

13,5%
x
4,0% \ BUFFER ADICIONAL
\ PARA STRESS
——
BUFFER
0
3’5/0 - REGULATORIO
MINIMO
6.0% ,
’ REGULATORIO

CAPITAL NIVEL 1

= Mantemos um buffer adicional
de capital para garantir
funcionamento normal
das operacoes do banco
mesmo em situacoes de stress

= O dimensionamento deste buffer
considera as simulacoes
de stress do conglomerado,
gue praticamos desde 2011



FATORES CONSIDERADOS
na gestao do capital

= PRECISAMOS TER UM % DE CAPITAL
PARA TODOS OS RISCOS ASSUMIDOS
PELO BANCO

% indice Nivel 1

decapitalN1 =—
RWA

patrimonio liquido

(-) dividendos

(-) ajustes prudenciais
(+) dividas elegiveis

(=) Nivel 1

riscos de ativos
(empréstimos, TVM e outros ativos)

riscos de mercado
(Juros, cambio, etc)

riscos operacionais

(=) RWA



FATO RNE s CO N SIDERADOS fatores determinantes
na geStaO do Capltal em normalidade:

ageracao de lucros e crescimento
de RWA sao os principais fatores
= PRECISAMOS TER UM % DE CAPITAL

PARA TODOS OS RISCOS ASSUMIDOS patrimoénio liquido -+ geracdo de lucros

PELO BANCO - e distribuicoes
(-) dividendos
(-) ajustes prudenciais ------ - alteracoes regulatorias
(+) dividas elegiveis ----------- emissoes
de capital N1 — — _ _
RWA riscosde ativos «:--cooceeeeee :
(empréstimos , TVM e outros ativos - crescimento

- - de operacoes
riscosdemercado:------------- : perac

(juros, cambio, etc) alteracoes

riscos operacionais «--------- - . regulatorias

(=) RWA



FATORES CONSIDERADOS fatores determinantes
na gestao do capital em stress:

0 cambio e os ajustes a valor
de mercado tém os maiores

« PRECISAMOS TER UM % DE CAPITAL impactos
PARA TODOS OS RISCOS ASSUMIDOS patriménio liquido -+« --- ajustes a valor
PELO BANCO de mercado
(-) dividendos
(-) ajustes prudenciais - ----- -
(+)dividas elegivels -« -+ :
%indice ~ _  Nivell — (5)Nivell .
de capital N1 — — * cAmbio

RWA riscosde ativos ------cccoeceees :
(empréstimos, TVM e outros ativos

riscosde mercado:-------------- ;
(juros, cambio, etc) :

riscos operacionals «----:------ :

(=) RWA



REALIZAMOS ACOES DE GESTAO
para mitigar impactos sobre o capital

= SIMULACAO NIVEL 1

normalidade

(realizado jun/18%*)

USD @3,86

Nivel 1= 112

BILHOES

=14 2%

BILHOES

\_ _J

*Considerando a aplicacéo imediata e integral das regras de Basileia lll e o impacto do investimento na XP



REALIZAMOS ACOES DE GESTAO
para mitigar impactos sobre o capital

= SIMULACAO NIVEL 1

se o ddlar atingir R$ 5,00

normalldade (simulacao dez/18%)
(realizado jun/18%*) sem acOes de gestéo de capital
( ) (" )
USD @3,86 } USD @5,00
1 — 112 118
vaell_BlLHf)ES BILHOES
=14 2% =13,3%
— (386 390
RWA_BILHC)ES BILHOES
\_ _J \_ _J

*Considerando a aplicacéo imediata e integral das regras de Basileia lll e o impacto do investimento na XP




REALIZAMOS ACOES DE GESTAO
para mitigar impactos sobre o capital

= SIMULACAO NIVEL 1

normalidade
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OBJETIVOS DA GESTAO
de capital do Itau Unibanco

garantir otimizar
A SOLIDEZ DO BANCO - A UTILIZACAO DO CAPITAL
" EM SITUACAO DE STRESS . DOS ACIONISTAS



OBJETIVOS DA GESTAO
de capital do Itau Unibanco

- otimizar
- A UTILIZACAO DO CAPITAL
: DOS ACIONISTAS



OTIMIZACAO DA UTILIZACADO
de capital dos acionistas

= MEDIMOS O CONSUMO DE CAPITAL E O RETORNO DE TODAS AS NOSSAS OPERACOES

o RS bilhGes 1518 1518 1518 1518
produto bancario 28,4 0,9 25,2 1,0
custo do crédito (7,4) : : -
despesas com sinistros : : () :
DNDJ e outras despesas (13,1) (0,6) (13,9) (0,1)
lucro liquido recorrente 4,5 0,3 71 0,9
capital regulatorio médio 61,6 L7 351 22,8°
criacdo de valor? 0,5 0,2 4,9 (0,5)
ROE recorrente § 14,5% § 34,2% § 40,5% 8,0%

LInclui Despesas Tributarias (ISS, PIS, COFINS e outras), Despesa de Comercializacdo de Seguros e Participacdes Minoritarias nas Subsidiarias.
2 Foi utilizado o custo de capital consolidado, respectivo de cada periodo, para célculo da criagéo de valor do consolidado e das partes.
$N&o constam no Excesso de Capital osimpactos de incorporagéo do investimento da XP Investimentos, bem como a alocacdo aos negdcios da totalidade do capital requerido pelo Itat Corpbanca.

= BUSCAMOS NEGOCIOS QUE GERAM VALOR PARA O ACIONISTA

11



POLITICA
de payout

= EM SETEMBRO DE 2017, ANUNCIAMOS A PRATICA DE PAGAMENTO DE DIVIDENDOS
E JCP MINIMOS DE 35% DO LUCRO LIQUIDO, SEM LIMITE MAXIMO, CONSIDERANDO:

= Nivel de capitalizacao da Cia., conforme regras definidas pelo Banco Central do Brasil
= Nivel de capitalizacao minimo de 13,5% de Nivel |
= Lucratividade no ano
= Perspectivas de utilizacao de capital em funcao do crescimento esperado dos negdcios, programas
de recompra de acoes, fusoes e aquisi¢coes e alteracoes regulatorias que possam influenciar a exigéncia de capital
* Mudancas fiscais
= VariacgOes significativas nos ativos ponderados pelo risco (RWA)

SIMULACAO DE PAYOUT TOTAL PARA MANTER

O CAPITAL NIVEL 1 EM 13,5% EM DIFERENTES

CENARIOS DE RETORNO E CRESCIMENTO: : . Al . .
_ 15,0% ; 17,5% ; 20,0% ; 22,5% ; 25,0%
rescimento 5,0% 65 - 70% 70 - 75% 75- 80% 80 - 85% 85 - 90%
de RWA . 100%  :  40-45%  :  45-50% :  50-55%  :  55-60% .  60-65%
150% 35% | 35% © 35-40%  ©  40-45%  ©  45-50%

A MATRIZ E UMA REFERENCIA. A DISTRIBUICAO DE DIVIDENDOS E CONDICIONADA
A ANALISE PROSPECTIVA DE CONSUMO DE CAPITAL E DA SITUACAO DE MERCADO
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