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O Agibank é um Modelo de Negécios Unico

Bancos Tradicionais Bancos 100% Digitais




Revolucionando

0 Mercado de Crédito ao Consumidor
no Brasil

Empoderando

O maior e mais crescente segmento
da populagao brasileira

Facilitando o acesso

aos seus beneficios e a servicos
financeiros em nossa plataforma
especializada

agi

Uma histdria

UNICA
de sucess

O/

Vantagens competitivas

sobre Bancos Tradicionais e 100%
Digitais

Fortes Resultados

aliando alto crescimento e
rentabilidade, com um ROAE de
destaque no setor

Carteira de baixo risco
em um Banco de
Relacionamento Completo



Conquistando Crescendo Gerando
Clientes Ativos Resultados

~4 Milhoes R$24,0 Bilhoes R$871 Milhoes

Clientes Ativos Carteira de Crédito Lucro Liquido YTD
Estamos Conquistando
o Mercado
com Forte Crescimento 46% 52% 102%
& Lucratividade Crescic?:::;djot;?se de Crescimento YoY Crescimento YoY

76 3,0% 43,8%

NPS NPL (90-Dias) ROAE

Nota: dados do 4T24



Mercado Enderecavel Vasto e Crescente



O Brasil é um dos ...mas 50% desse mercado é

Maiores Mercados do Mundo...

wso2,3 200 100 - soerce

Subatendido ou Negligenciado

Trilhdes de PIB Milhoes de v Trabalhadores de baixa renda
pessoas Milhoes de Pessoas (<USD 350 de renda mensal)
Foco no Maior e Mais * Idade mais avancada
o  Baixarenda
Crescente Segmento 8 . | .
Maior * Baixo conhecimento tecnolégico

PO pu l.aCiO Na l. PIB 70 « Baixo acesso a educagio

- * Moradia nas periferias
Maior

Populagao

...este éo
Segmento da Populagao Que
Mais Cresce

Fonte: Estimativas do FMI para 2024 e estimativas da companhia



Mercado enderecavel de

s Trilhdo

o Seguros N
para pessoas fisicas

o, Crédito pessoal
para clientes ja correntistas

Adiant to FGTS
Re p rese nta nd O u m a e par::ac:la?):)‘:aedr:)rgs do setor privado
oportunidade mercado
Massiva & Pouco
Penetrada

____ Crédito Consignado
para servidores publicos

, Beneficiarios do INSS
Crédito Consignado

_____________________ o« 2 ; 7% Penetragao

agi |

Fonte: BACEN e estimativas da Companhia para as carteiras e seguros para pessoa fisica.



Mercado enderecavel de

064 Bilhdes

...Com um
Baixissimo Risco de
Crédito

Fonte: BACEN e estimativas da Companhia para as carteiras e seguros para pessoa fisica.

Adiantamento FGTS

para trabalhadores do setor
privado

o Crédito consignado
para servidores publicos

_» Beneficiarios do INSS
Crédito Consignado

6.4% . ..
’ participagao atual

Garantido
pelo FGTS

Garantido
pela folha de
pagamento

Garantido
pelo Sistema
previdenciario



Filas enormes... ...experiéncia frustrante e indiferente

Os Bancos tradicionais
Atendem Muito Mal este
Mercado...

*  Os beneficiarios sdo frequentemente x Experiéncia desagradavel do cliente

ignorados _
— Locais pouco acolhedores

— Os bancos nao se importam com

consumidores de baixa renda ~ Muita burocracia

—  ZERO relaci ¢
— Pouca oferta de produtos desenhados retacionamento

para este publico — Nenhuma educagao

— Histérico de atendimento insatisfatério — Aplicativos pouco intuitivos

i — Nenhuma assessoria financeira
— Taxas excessivas ssess



% Presenca fisica é obrigatoria para atender os
beneficiarios do INSS

— Governo brasileiro determina que todo
pagador de beneficio tenha presenga
fisica

x  Nao passam confianga para a populacao idosa

... € 0S bancos

100% Digitais

Nao Podem Atender Este
Mercado

— Que preferem acessar servigos
financeiros pessoalmente, para
estabelecer confianga através de
assessoria financeira

% Orientados ao publico mais jovem, nativos
digitais

— Publicidade principalmente por meio
de canais digitais ou sociais

— Produtos desenhados para um
publico mais jovem
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..o-Online = p, ...e munido de
g Ot Vantagens Poderosas

Smart Hubs

estrategicamente
distribuidos

Engajamento \ v" Estratégia Superior
do fisico ao digital ~ \ 8 de Aquisicdo de Clientes

v Diferenciada
Proposta de Valor

v Inteligentes
Insights sobre o Cliente

O modelo Agi 4
é Vencedor... Servigo

que fortalece o

_ . relacionamento
L

~’

Tecnologia |
especializada

v" Mais Eficientes
/ Operagdes

/ v" Baixo Risco

Carteira de Crédito

Insights
analiticos e dados
proprietarios

Ed“c,@"\ v Alta

407.
ey -
peitos Geragao de Lucros



Nossa rede de
Smart Hubs

O Smart Hub do Agi

Locais fisicos convenientemente localizados perto
de nossos clientes para que eles possam:

* Abrir uma conta corrente

*  Receber seus beneficios

* Sacar dinheiro com seguranga
»  Solicitar empréstimos

* Receber suporte humano especializado

Smart Hubs nao sao agéncias bancarias
* Paperless e Cashless
»  Custos operacionais mais baixos

* Sem seguranga armada



Nossa rede de
Smart Hubs

Vantagens para o cliente

e para o Agibank

Baixo Custo de Aquisicao dos Clientes

estabelecido por uma marca forte

Asset-Light
CAPEX de ~USD 25k por smart hub

90% Mais Eficientes

custos operacionais mais baixos em
comparagao com as agéncias bancarias
tradicionais

Breakeven de 9 meses
Barreira de Entrada

presenca fisica € um requerimento para ser
pagador de beneficio do INSS

Expansao baseada
em Dados

Abordagem Orientada por Dados para
a Abertura de Novos Hubs

Considera métricas de trafego

— Localizagao de competidores
— Alto fluxo de pessoas

— Custo de operagao




Resultados 4T24

(Valores expressos em milhdes de reais, exceto se indicados de outra forma)



Indice de Cross Selling
Quantidade de produtos por safra
4 N

* Conta Corrente

’ * Pix

* Crédito Consignado
* Crédito Pessoal

» Seguros
» Cartao de Crédito Consignado
Safras
5 1720 » Cartao Beneficio Consignado

« Saque Aniversario (FGTS)
« Cartao de Débito e Crédito

e Limite de Conta

# Produtos ativos

NPS Produtos por clientes de safras
maduras

4 / 76 +6,0 CSI I

e Investimentos

aT24 K /

1A 2A 3A 4A

Anos




Evolucdo da Carteira de Crédito (RS bi)

A mudanga de mix ao longo dos trimestres é acompanhada por melhora nos indices de inadimpléncia

mmm Créditos com garantia mmm Crédito Pessoal e demais ===PDD/Carteira de Crédito (%) Carteira em atraso >90 dias (%) 240
J
21,9
19,1 77

17%

17,7

17%

: 11,3
g 10,1 g
24%
6,3% - -—
. 7,1 5,77 I ;o
) 4,7%

a A 5 4%
22 2,6 307
0% 3% 70% 76% I 76% 807 Il 80% 83%
4720 1721 4721 1722 2122 3722 4722 1723 2123 3723 4723 1724 2124 3724 4724

*Créditos com Garantia: Crédito Pessoal Consignado, Cartdo de Crédito Consignado, Cartao Beneficio Consignado, e Crédito FGTS.




Breakdown de Carteira

B-G 3,2%

m Crédito Pessoal Consignado m Crédito Pessoal m Cartdes Consignados Crédito Pessoal FGTS Outros créditos

2,4%

R$23.993,5 72,4% 16,6% 8,0%
4T24
e
R$15.773,3 19.2%

70,1% 71%
4T23
Crédito Pessoal Consignado Crédito Pessoal Cartoes Consignados
— P 3.984,4 ~—
17.366,3
3.033,9 1.909,5
11.062,8 2.287,8
1.112,6
~ . 2 .

4722 4723 4724 4722 4723 4724 4722 4123 4124



Upgrade dos ratings como um reconhecimento
das fortalezas construidas nos ultimos anos

FitchRatings  Moobpy’s S&P Global

Ratings
dez/24 A+ A+ A+
ago/24 A+

upgrade

abr/24 I Duplo A+

o4 upgrade
mar/ Duplo A
ago/23 A- upgrade
jun/23 A-
dez/21 BBB+
jun/21 BBB+
dez/20 BBB

‘

Breakdown de funding
ks { 42%
i Investidor
Institucional

4T19 4724

m CDB m Debéntures Financeiras mDPGE mLF mLFS = CDI




Plano continuo para aumentar a produtividade e a eficiéncia NII+ Servicos

]

Ganhos de escala

Opex

//\,

1T21 2T21 3T21 4T21 1T22 2T22 3T22 4T22 1T23 2T23 3T23 4T23 1T24 2T24 3T24 4T24

Receitas por Colaborador (R$mil)
S Mhl  slsAE Ll LB A L A i i i E +102%

403 411 427

1T24 2T24 3T24 4T24




Principais indicadores

Receitas Totais NII e NIM (%) Clientes Ativos (‘000)

@ @ @

@ . @

mmmm Receitas Totais (R$ mil)

— | 4.170 3.883

Receitas de Crédito/Receitas

Totais (%) 7.516
2.657

2.135

92,5%

2022 2023 2024 2022 2023 2024 4122 4123 4124




Avanco da Rentabilidade

Lucro Liquido e ROAE crescente ao longo dos trimestres

mmm | ucro Liquido =——ROAE LTM a.a. (%)

4722 1723 2723 3723 4723 1T24 2724 3724 4724




Capital e Liquidez

Indice de Basileia* Posigdo de Caixa e TVM Patriménio Liquido

@ @

4.646,6 2.723,0

@

16,2%
14,1%

m Nivel 2
m Nivel 1

2.877,0
1.488,5

4T23 4724 4723 4T24 4723 4724

* O capital principal ja considera o aporte da Lumina Capital, aprovado em jan/25.
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° 4 ° (] [
Historico de crescimento consistente gl
Investimento da Lumina
RS 400MM
D) oo ,
o°°’&:'/
Investiment 24 S
Habilitados pelo rcil\;e\ii;r;egso RS B +11x 6&‘&,,'
INSS para ser 420MM C}Q R
pagador de Re
beneficio JINCI RS 16 Bn ,,¢
Aquisicao de 8 R
Licenca RS 8 Bn +0OX /
Bancaria
Completa
. » RS 7 Bn
Carteira de Crédito RS 2 Bn .9 i +4x

Receitas Totais

Clientes
Ativos

2017 2020 2021 2022 2023 2024 ...2030



Diretoria Executiva

Daniel Farias
Chief Product Officer

unesp® IS

Universidade de 530 Paula

Matheus Girardi
Chief Client Officer

UFRGS
MANAGEMENT  yvmsmuos rems

SLOAN SCHOOL BORIOSERMRE RO ML

Glauber Correa
CEO

gl‘lﬂ |ESE @ Mackenzie

B
Uni

Daniel Pires
Chief Data & Credit Officer

Marcello Dubeux
Chief Financial and Investor
Relations Officer

- ) FUNDAGAO
INSTITUTO DE
ADMINISTRACAO

Rafael Morais
Chief Risk &
Controllership Officer

A %golumbia

. v usiness
Y chool
UNICAMP

Lucas Aguiar
Chief People &
Governance Officer

London

Business U F m G
School —

Vinicius Aloe
Chief Technology Officer

universite  Paig
“BORDEAUX "\ JB

Insper [TSH



Marciano Testa
Presidente do Conselho

Conselho de Administracao

JUNISINOS

Gabriel Felzenszwalb
Membro do Conselho

Daniel Goldberg
Membro do Conselho

= o
HARVARD
W LAW SCHOOL LRI A

Aod Cunha
Membro Independente

SR

Ademir Cossielo
Membro Independente

Rosie Rios
Conselheira Consultiva

wi HARVARD
0 UNIVERSITY HaaS

Alan de Genaro
Conselheiro Consultivo

27



Relagcoes com Investidores

Marcello Dubeux, CFO &IRO

ri@agi.com.br

Felipe Gaspar Oliveira, Gerente

felipe.oliveiral@agi.com.br

Cassiano de Mattia Tramontin, Supervisor

cassiano.tramontin@agi.com.br

Ronan Aley, Analista

ronan.aley@agi.com.br

Joao Pedro Chiantia, Estagiario

jodo.chiantia@agi.com.br

www.ri.agibank.com.br
ri@agi.com.br
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