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Marcelo de Araujo Noronha - Bom dia, pessoal. Sou Marcelo Noronha, estou aqui diretamente
da matriz do Bradesco, na Cidade de Deus, para apresentar a nossa divulgagao de resultados do
segundo trimestre de 2025. Estamos ao vivo, agora sao precisamente 10h31 da manha. Muito
obrigado pela audiéncia de todos que nos assistem para mais uma apresentagao trimestral de
nossos resultados e de nosso desempenho. Entao, vou direto ao ponto.

Slide 2 - Desempenho operacional

Vocés viram, nossa apresentacgao foi publicada ontem. Atingimos um lucro liquido recorrente de
RS 6,1 bilhdes, com crescimento expressivo de 28,6% a/a, atingindo um ROE de 14,6% contra
14,4% no trimestre passado. Qual € o resumo desse nosso balango trimestral? Primeiro,
consideramos que nosso resultado operacional mostrou consisténcia em todas as suas linhas,
especialmente em receitas, nos principais pilares de receita. Cito margem financeira bruta e
liquida, que impacta o lucro liquido, receitas de prestagao de servigos, e mais um bom resultado
trimestral do grupo segurador. Despesas controladas, especialmente as despesas operacionais,
que estao sob nosso controle. Carteira de crédito absolutamente controlada, indice de
inadimpléncia acima de 90 dias, que nem usamos mais, ja € um indicador antigo, mas a
inadimpléncia de 15-90 dias, inadimpléncia acima de 90 dias, o estagio trés também, como
mostrarei um pouco mais adiante. Enfim, organizagdo com muita tragao e indo ao encontro do
nosso plano divulgado em fevereiro do ano passado, com o Change the Bank e o Run the Bank
bem tracionados e conectados, com muita intersecgao entre eles, com muita entrega feita, com
uso de GenAl e ganhando produtividade e eficiéncia em toda a nossa organizagao. Esse é o
grande resumo. Baseado em tudo isso, temos entregas de resultados consistentes em nossa
visdo. A tentativa é apresentar causa e efeito. O lucro liquido, o resultado operacional é efeito
de tudo aquilo que foi plantado e que vem sendo feito em nossa organizagao.

Slide 3 — Receitas totais

Passo adiante, mostrando nossas receitas totais, que atingiram R$ 34 bilhdes, com crescimento
de 15,1% a/a e 5,2% t/t. O grafico de barra mostra um nivel de receita crescente, é ébvio que o
primeiro trimestre é sempre menos acelerado no nosso setor, mas mostramos coeréncia de
crescimento perene. Desde que divulgamos o plano, falamos que seria step by step, com
consisténcia, é isso que estamos vendo. A margem financeira total atingiu quase 16% a/a e
crescendo 4,7% t/t. A receita de prestagao de servigo também acima de 10% a/a e acima de 5%
no t/t, e seguros, previdéncia e capitalizagdo com quase 22% a/a e 6,5% t/t. Isso aqui é o efeito
de uma atividade muito forte dentro de toda a nossa organizagao e de nossas ligadas também.
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Slide 4 - Carteira de crédito expandida

Seguindo adiante, falando de carteira de crédito expandida, que naturalmente provoca essa
receita financeira que menciono um pouco mais adiante. Vimos nossa carteira atingir R$ 1,018
trilhdo, com um crescimento de 11,7% a/a e um crescimento de 1,3% t/t. Se vocés olharem, vao
enxergar trés pontos. Grandes empresas nao crescemos e por dois fendbmenos. Sempre digo
que grandes empresas podemos crescer R$ 10 bilhdes em um trimestre, no outro liquidar RS 10
bilhdes. Tivemos muita liquidagao de AF (Adiantamento a Fornecedores) por conta do IOF agora
nesse final de trimestre, em maio e junho. O outro fendbmeno é que estamos usando muito o
OPD, originagao para distribuicao, que é quando fazemos debéntures do mercado de capitais,
por exemplo, ficamos com parte para sair no mercado secundario posteriormente e melhorar o
retorno ajustado ao risco. Se olhar para todas as linhas, vocés vao ver que crescemos em
praticamente todas elas no trimestre e de forma expressiva no ano e, sobretudo, nas pessoas
fisicas, micro, pequenas e médias empresas, também ali na PJ, em linhas que sao colateralizadas.
Mostro no grafico nosso crescimento de carteira total. Falei de grandes empresas. O destaque
na pessoa fisica foi o crescimento de quase 16% a/a, um crescimento importante novamente em
carteiras mais seguras, colateralizadas com bons ratings/. E micro, pequenas e médias empresas
com grande destaque, crescendo 25,2% a/a. No final dessa apresentacao eu vou novamente
tratar de causas e efeitos. O efeito desse crescimento, que resulta em margem de
intermediacao, que resulta em receita de prestagao de servigos, vem de todas as decisdes
tomadas no nosso Change, no nosso Run the Bank, da gestao de nossas verticais de pessoa
juridica e de pessoa fisica também. Destaco que, se olharmos para a segmentagao de PME feita
pelo Banco Central, que considera empresas até R$ 300 milhdes/ano de faturamento, todos os
bancos informam periodicamente, independentemente da sua segmentagao prdpria, vemos que
o Bradesco é lider, vem crescendo em ativos nesse segmento com muita consisténcia.

Slide 5 - Margem financeira total

Seguindo adiante, novamente, aquela tragao toda do crédito resulta nisso, em um crescimento
da margem financeira total de quase 16% a/a, 4,7% t/t, com uma despesa de PDD crescendo
1,7% a/a, 6,5% t/t, com um custo de crédito que foi a 3,2%, e aqui explico um pouco mais, posso
dizer que estamos bem estaveis aqui, consolidamos pelo primeiro trimestre inteiro o Banco John
Deere. Obviamente, o rural, historicamente, tem a maior perda esperada no més de maio, em
junho ja vemos ela caindo, entao temos um custo de crédito um pouco maior por conta disso.
Se nao estivéssemos fazendo essa consolidacao, nosso nivel de custo de crédito ficaria entre
3% e 3,1%. Lembrando que, como nao crescemos grandes empresas, vocé tem um efeito
numerador/denominador. Posso dizer que estamos bem estaveis com isso (custo de crédito).
Margem com o mercado atingiu quase R$ 300 milhdes, isso é uma surpresa positiva. Vocés
lembram da perspectiva que o nosso Rl tem falado sempre, que seria de zero ou até negativo,
por conta da pressao da taxa de juros de 15% em cima do ALM. No entanto, isso ndao acontece
por acaso, acontece pelo nivel de atividade que temos na nossa mesa de clientes, combinada
pelas originagdes do banco de atacado, que tem um pipeline forte, tem originado muito bem,
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comentarei um pouco mais adiante sobre isso, e que resultam na finalizagao de posi¢gdes com o
trade e, por exemplo, com a nossa nova mesa de energia, que também gera receita. Entao, ALM,
trade, mesa de energia, mesa de clientes, operando muito bem e trazendo resultados melhores.
Quando olhamos para a margem com clientes, que é um destaque também, com esse
crescimento de 5,9% t/t, atingindo quase R$ 18 bilhdes, atingindo 8,8% de spread. Um
crescimento nominal de R$ 1 bilhdo, superior ao crescimento que observamos no 1725 contra o
4T24, e com consisténcia também, como temos falado. E, mais importante, a margem liquida,
depois de custo de crédito, que cresce 20,7% a/a, com spread liquido de 4,7%, e total de RS 9,6
bilhdes, isso € o mais importante. O resultado disso, combinado com a margem com mercado,
esse € o dado mais importante, que impacta o lucro liquido, como temos comentado sempre. A
margem liquida total de quase R$ 10 bilhoes, 19,4% a/a, crescendo 3,2% t/t, com consisténcia,
com equilibrio em varias linhas, em varias frentes, como temos comentado.

Slide 6 - Indicadores de qualidade da carteira

Carteira de crédito em atraso acima de 90 dias bem equilibrada, estavel. Trazemos uma nota
com a inadimpléncia de 15 a 90 dias, que nao é mais o indicador mais importante, também
estavel. Na representatividade por estagio, o estagio trés caiu mais 10 bps no ultimo trimestre,
ficando em 7,9%. No nivel dois, que ficou um pouco superior, mas isso nao significa carteira ruim,
é classificagao por perda esperada, também a consolidagao de John Deere influencia nesse
indicador, caso contrario, estariamos com um indicador também muito estavel. Um dado
importante, nossa carteira reestruturada vem caindo. Vocés lembram que no ano passado
reduzimos em RS 4,5 bilhdes a carteira. Se olharmos nossa carteira ndo curada, somente nesse
ano, vamos ver que reduziu R$ 5,4 bilhdes, portanto, mais do que no ano passado, chegando
agora a um total de R$ 30,1 bilhdes. E outro dado é a evolugado da carteira colateralizada, que
atingiu 58,5% contra 57,0% no trimestre anterior. Significa dizer que a produgao cresce muito
mais em colateralizada do que em uma carteira nao colateralizada.

Slide 7 - Receitas de prestagao de servigcos

Em receita de prestagao de servigco, novamente falo de causa e efeito. A receita de prestacao de
servico cresce eminentemente por atividade. Mostramos isso e destaco os RS 10,3 bilhdes, com
um crescimento de 10,6% a/a, 5,5% t/t, com trés destaques nesse trimestre. Cartdes, quase 20%
a/a, mas eminentemente na alta renda e nao nos outros mercados, o mar aberto ainda apresenta
um risco maior, R$ 4,5 bilhdes no trimestre, 3,3% t/t. Chamo a atengdo também para
administracao de consoércios, mais um trimestre forte, com quase 21% a/a e a retomada da
lideranca também em imdveis, com a posicao destacada do Bradesco, que mostra nossa
atividade aqui. E o0 nosso banco de investimento, o mercado de capitais, que surpreende com
esse numero de R$ 0,6 bilhdo. Tivemos uma posicao destacada em M&A nesse trimestre, mas
nao é nem isso que me chama a atenc¢ao, o que me chama a atengao sao esses crescimentos,
quase 34% a/a e 76% t/t, fruto de atividade, de um pipeline bem trabalhado, de equipe, como
falarei no final da nossa apresentacao, de boa originagao e de boa conjugagao entre segmentos
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de atacado, banco de investimento e tesouraria. Tudo isso tem feito a gente tracionar e
efetivamente ganhar ainda mais dentro dessas atividades e estamos muito confiantes nas
atividades do banco de investimento e do Global Markets, que comentarei adiante.

Slide 8 - Despesas operacionais

Em despesas operacionais atingimos R$ 15,9 bilhdes, com crescimento 9,9% a/a e 5,9% t/t.
Agora vamos dar um zoom nas nossas despesas operacionais. Quando abrimos pessoal e
administrativa, estamos vendo que o crescimento foi de 4,9%. a/a. Se vocés olharem na nossa
apresentagao completa, vao ver que despesa administrativa tem crescimentos negativos, fruto
de varias agoes de ganho de eficiéncia e que vao se materializar muito mais em 2026, 2027, 2028.
Uma delas é exatamente esse ajuste do nosso footprint, que comparado com junho de 2024,
estamos falando de uma revisao de mais de 1.500 pontos, uma revisao de quase 780 pontos de
dezembro para ca. Despesa de pessoal, seu crescimento esta ligado efetivamente a maior
resultado, PLR, remuneracgao variavel. Mesmo com esse ajuste de footprint, crescemos em um
ano nossa base de clientes em mais de 1 milhdo. Quando olhamos um indicador que mostrei nos
ultimos dois trimestres, que todas as nossas empresas de payments, que estao no grupo EloPar,
a Livelo, a Alelo, o Elo e a Cielo também, todas elas vém fazendo investimentos importantes,
crescendo. A Cielo vem fazendo uma forte transformacgao também, com bons investimentos em
dois digitos de despesa, de Opex e Capex. Quando retiramos isso da nossa base de comparagao
e olhamos as despesas, todas as despesas operacionais que estao diretamente sob nosso
controle, nosso crescimento € de 5,8% a/a, ou seja, despesas controladas a despeito de
estarmos fazendo um plano de transformacao robusto, contratando muita gente na area de
tecnologia, dados, BU de crédito, ampliando segmentos, independentemente de revisao do
nosso footprint.

Slide 9 - Seguros, previdéncia & capitalizagao

Seguindo adiante, nosso grupo segurador com mais um trimestre forte, R$ 2,3 bilhdes de lucro
no segundo trimestre, crescimento de 4,4% a/a, um ROE de quase 22% no semestre, novamente
destaque. Arobustez das receitas e do resultado das operagdes de seguros, especialmente, que
vai no nosso guidance. Vemos que o resultado é eminentemente operacional, com crescimento
31,1% a/a, a despeito do grupo segurador ser “pé no chao”, ter todas as suas provisdes de forma
muito adequada, vemos o crescimento e o nivel de atividade, que é fruto da gestao, da
comercializagao por nossos canais internos em todos os segmentos e todos 0s canais externos
trabalhados pelo grupo segurador também. Isso tudo resulta em um balango com provisdes
técnicas muito robustas, atingindo R$ 425 bilhdes nesse trimestre, 11,2% superior a/a.
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Slide 10 - basileia & dividendos/JCP

Chegamos aqui no nosso capital, que também vem obedecendo aquela coeréncia que
projetamos ha um bom tempo, temos falado disso desde o final do ano, por exemplo, que nosso
capital vai estar estavel, o capital nivel 1 esta em 13% e o principal em 11,1%, mesmo pagando
dividendos/JCP.

Slide 11 - Guidance

Nosso guidance. Vocés puderam acompanhar, de uma forma geral, que os indicadores
convergem para o guidance. E isso que vimos, por alguns fendmenos. Primeiro, a economia no
segundo semestre tende a ser um pouco menos ativa, a demanda deve decrescer um pouco,
porgue estamos no pico de taxa de juros e com taxa de juros real desse tamanho, ja estamos
vendo, vimos isso em alguns comentarios feitos pelo Copom, que disse que a atividade ainda
esta forte, mas que ja vé desaceleragao. Vimos também na divulgagao do Banco Central em
relagdo aos ultimos dados de crédito, que ja ha um arrefecimento. Nao significa que vamos
desacelerar naquilo que é bom. Queremos continuar crescendo em tudo aquilo que é bom. O
segundo é a base comparativa. A base comparativa, por exemplo, do grupo segurador, que fez
numeros muito fortes no terceiro e quarto trimestres do ano passado, € uma base comparativa
diferente, que pressiona os nimeros relativos. Na carteira de crédito expandida, idem, no ultimo
trimestre do ano passado, vocés lembram que tivemos um crescimento mais robusto, para
fecharmos o ano de 2025, comparativamente devemos convergir para esses numeros (4 a 8%,
do guidance). A despeito disso, fizemos duas modificagdes, como vocés viram, porque
entendemos que esses dois indicadores realmente poderiam ter uma tragdo um pouco maior:
receita de prestagao de servigo, revisamos de 4% a 8% para 5% a 9%, e o resultado das
operagdes de seguros que saiu de 6% a 10% para 9% a 13%. Isso € 0 que ajustamos, como VOcés
viram.

Slides 12 e 13 - Change/Avangos 2T25

Vou fazer um pequeno resumo aqui do nosso Change the Bank, conectado ao nosso Run the
Bank e mostrar como estamos tracionados, com muitas entregas que fizemos. Isso aqui € um
resumo. Vou fazer alguns comentarios sobre tecnologia, redugao de lead time e aumento de
produtividade, nos slides seguintes. Quero falar um pouco também de pessoa juridica, do banco
de atacado, de SMEs, trago para vocés algumas informagdes aqui. Dizer que, neste trimestre,
ampliamos nossos escritérios do Bradesco Principal com mais sete novos. Ja falei do footprint.
Temos trabalhado muito no nosso "Sou Bradesco", nossa evolugdo cultural, com alto
engajamento em nossa equipe. E continuamos a internalizar colegas de tecnologia que
trabalham como terceiros, em acordo conosco, e contratando do mercado também, para
mudarmos aquele indicador de terceiros contra colegas proéprios trabalhando conosco em
tecnologia e dados também. Entao, vou abrir alguns itens, como fago a cada trimestre. Nos
escolhemos algumas informagdes qualitativas para mostrar para vocés.
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Slide 14 - Techbra

A primeira delas: queria novamente ressaltar o tema de GenAl e o significado disso para nossa
organizagao, onde é que nés estamos. Dividi aqui em trés blocos para tentar fazer isso de forma
mais didatica. Participei de um debate com outros colegas de banco na Febraban recentemente,
e falamos muito de GenAl, e citei algumas coisas e citei aqui em trimestres anteriores também
algumas iniciativas que temos, que permeamos pela organizagao. Primeiro bloco, posso chamar
de eficiéncia em tecnologia. Primeiro, maior proximidade dos negdcios e TI, cada vez mais.
Implementamos no ano passado o Enterprise Agility em sua plenitude e temos expandido isso
de maneira bem acelerada. Criamos junto com o pessoal do ID (Inteligéncia de Dados), de
tecnologia e da area de recuperacao de crédito e cobranga, a “MentorlA”, que vem fazendo uso
de GenAl diariamente nos scripts trabalhados com os clientes, e ele modifica, ele sugere
diariamente a mudanca de scripts, a depender do nivel de sucesso. Os dois grandes projetos que
falei para vocés de multiagents, também importante salientar aqui, tinhamos feito um estagio,
passamos bem com duas grandes consultorias mundiais, sao dois sistemas legados grandes, um
deles em linguagem Cobol, em mainframe, e vou falar ja do que vai acontecer aqui. Passamos
pelo segundo estagio, entramos no terceiro estagio agora para finalizar e entregar esses dois
sistemas legados em cloud, com nova tecnologia no final do ano, usando multiagents, ou seja,
squads virtuais ou combinados com o humano. Significa um ganho de produtividade colossal
que poderemos escalar em outros projetos. Também temos usado o GenAl por tras do nosso
novo chat com altissima resolutividade. Mais de 5 milhdes de clientes ja estao habilitados e
usando. Mas trago esse indicador aqui embaixo, que € uma combinacao de indicadores para
mostrar o nosso ganho de produtividade. Reducao de lead time do primeiro semestre de 2025
contra 2024 em 33%. Crescemos nesse ano quase 12% em desenvolvedores. Isso combino com
aredugao de lead time também. E ganho de produtividade dos squads virtuais com multiagents
e usando tecnologias e ferramentas importantes, como o uso de Copilot, suportando nossos
desenvolvedores, nossa turma de produtos nos stories, aumentamos a produtividade em 94%
neste ano em 2025. Aqui estamos otimizando recursos para entregar muito mais, tirar sistemas
legados, entregar experiéncias muito melhores e ganhar eficiéncia em processos internos em
areas diferentes, como a area juridica e outras areas. E isso que estamos fazendo. Entdo, posso
dizer para vocés, se partisse de dezembro de 2023 e comparasse com 2025, temos uma
capacidade de entrega trés vezes superior ao que tinhamos. E, obviamente, esse ganho de
eficiéncia, custa menos por aplicagdao, veremos essa captura @ na frente, com melhores
processos, melhor experiéncia para os clientes, maior competitividade, hiper personalizagao,
uso de muita inteligéncia por tras das nossas aplicagdes, dos relacionamentos com os clientes,
com ferramentas proprietarias para ganho de produtividade. Falei aqui dos desenvolvedores, ja
comentei sobre BIA Tech, comentei na Febraban, comentei aqui também na outra divulgagao.
Essa ferramenta suporta os desenvolvedores nos stories, ganhamos 58% t/t de eficiéncia com
a ferramenta, em um ambiente superpreparado para esses desenvolvedores, para a turma que
trabalha com os squads. Nossa BIA GenAl, a nova BIA (Bradesco Inteligéncia Artificial), disponivel
agora para 100% dos clientes, comparada com a BIA que langamos pioneiramente, baseada em
outra tecnologia, ela cresceu a resolutividade em 50%, é bem impressionante. Temos outras
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ferramentas aqui. Destaco a Bridge (Bradesco Inteligéncia de Dados Generativa) também, que é
uma tecnologia habilitadora para uso de GenAl em mais de 200 iniciativas que temos feito cross
em nossa organizagao, com o uso da Bridge. E passando para a educagao. Mas nao é sé
educacao, é educacao e desenvolvimento tecnolégico, € a captura de novos processos
tecnoldgicos, de novas tecnologias. Compramos 100% da Kunumi, vocés lembram, ja falamos
disso. E isso aqui tem entregas especificas, por exemplo, na drea de crédito, na drea de gestao
de portfdlio, com squads multiagents para o desenvolvimento de modelos. Entao, sao entregas
importantes desenvolvidas por essa quase centena de PhDs, doutores, muito especializados em
inteligéncia artificial. Criamos um instituto com a Kunumi, ja temos 12 laboratérios, mais 15 em
negociagao final, e temos uma meta de estar com um laboratério pelo menos em cada unidade
da federagao, no mais curto espago de tempo, com essa cultura tech que temos investido em
treinamento, em aculturamento. Tanto que, ja falei isso também, disponibilizamos o Copilot 365
da Microsoft para 100% dos nossos colaboradores, obviamente logados aqui no banco, inclusive
estagiarios, com estimulo ao uso. Alguns com homework especifico, outros usando para fazer
desenvolvimento no nivel mais avangado, mas muita gente usando a GenAl para termos uma
cultura cada vez mais tech, e isso tudo resulta em aumento da produtividade, como coloquei no
box final aqui.

Slide 15 - Banco de Atacado & SME

Passando para mais trés slides aqui e término minha apresentagao com vocés. Temos usado
Machine Learning e GenAl para suportar gerenciamento de clientes, aplicativos, ndo s6 na pessoa
fisica, mas também na pessoa juridica. Por isso que dediquei também dois slides
qualitativamente para falarmos da nossa PJ de grandes empresas e de pequenas empresas,
como ja falamos, que temos um alto grau de penetragao em todos os segmentos. Sofisticamos
ainda mais 0 nosso banco de atacado. E queria chamar a atengao que aqui temos seis segmentos
de negdcio. Todos esses segmentos aqui, além do Investment Bank e o Global Markets, que é a
nossa broker dealer, que opera no Brasil e fora do Brasil. E o que fizemos com toda essa
segmentagao, que vocé precisa ter massa critica, mas especializando o grupo e salientando que,
obviamente, aqui dentro temos outras segmentagdes, segmentagao setorial, segmentagao
geografica. Quer dizer, temos um grau de complexidade de operagao que é positivo para ir ao
encontro dos clientes. Entao, reforgamos o time nos segmentos de atacado, especialmente no
Corporate, no Agro, no Global Corporate, reforgamos o time do IB, tanto em renda fixa quanto
em equities, nas outras areas também, o time de distribuicdo do Global Markets. E tudo isso
resultou em numeros maiores no nosso Investment Bank, como vimos, dada a capacidade
combinada de originagao. E esse reforgo do time que na distribuicao estd bem conectado
também com o Wealth. Entregamos e estamos ampliando o Global Solutions, que é uma solugao
bem interessante de cash para as grandes empresas. Criamos a mesa de energia na tesouraria,
mas que ela trabalha conectada com a capacidade de originagao dos nossos segmentos do
banco de atacado. Isso resultou também em novas receitas este ano, como comentamos. Por
isso que tenho falado aqui desde o comego de causa e efeito. Vocé monta a mesa, vocé cria
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capacidade, treina e origina, e ai isso gera resultado e receita crescente. Aqui no Corporate
criamos mais 10 plataformas. Vocés lembram que langamos o segmento Agro no final do ano
passado e ele estd operacional este ano. Entao, o banco de atacado vem fazendo o seu dever
de casa, vem com atividade alta, gerando muitas receitas de prestagao de servigos, Como VOcés
puderam ver, e gerando muito negoécio para nossa area de tesouraria em diferentes areas. E
dentro do negdcio de varejo de pequenas empresas, temos o segmento Empresas, que vai de
R$ 3 milhdes a R$ 50 milhdes/ano de faturamento, vou falar dele, o segmento Negdcios, até RS
3 milhdes/ano de receita, e o MEI que esta dentro do nosso segmento de Negdcios. Além do
segmento Agro, temos plataformas de agro espalhadas pelo Brasil nas principais regides de
agribusiness para suportar clientes que estao nesses segmentos (PJ) e nos segmentos de pessoa
fisica também.

Slide 16 - Empresas & Negocios

Passo para comentar um pouco do Empresas e Negécios, que tem uma nova plataforma digital,
e tudo que ja entregamos nesse segmento aqui. Como comentei, este é o0 segmento maior aqui
dentro do nosso banco de varejo, da vertical do varejo. Vocés lembram que entregamos 150
agéncias em 2024, ele vem com um crescimento significativo, nova proposta de valor para esses
clientes, e vem incrementando o seu atendimento nessas agéncias. No segmento Negdcios,
estamos fazendo uma nova segmentagao que ja esta em curso, aqui vocé tem uma dispersao
geografica muito maior, dada a dispersao que temos nos pontos de atendimento com gerentes
gerenciando contas aqui, com uma segmentacao diferente, e o MElI com atendimento
eminentemente remoto e digital com suporte humanizado, tanto por chat quanto WhatsApp,
com uso de GenAl. E isso tudo s6 foi entregue, s6 temos tragdo porque conseguimos entregar
algumas coisas de uma maneira muito importante, com time-to-market diferente, como mostro
aqui, entregando uma nova experiéncia para os clientes na abertura de contas online pelo nosso
novo app. Langamos esse novo app PJ em margo e escalamos em abril, maio e junho. Entao,
estamos na nossa quase plenitude de uso de um novo app com uma nova experiéncia. No ME|,
90% dos clientes migrados para esse novo app estao ativos e fazendo entre sete e dez usos por
semana. Até o més de agosto, temos 50 mil MEI usando o novo app e vamos fazer o restante
muito em breve, e toda solugao digital para esse conjunto de Empresas & Negdcios, usando
solugdes para recebimentos, pagamentos e crédito, usando os programas Pronampe e Procred,
diretamente no app, sem precisar do atendimento humano, mas também com suporte gerencial,
se for preciso. E na transformacao digital, temos ganho no time-to-market, entrega de novas
funcionalidades, com squads multidisciplinares, o Enterprise Agility funcionando muito bem,
com foco especificamente na experiéncia do cliente e a integracao de todo esse conjunto,
entregamos o app Android, agora a versao em iOS ja a partir deste més de agosto, somos uma
das poucas organizagdes que tem Android e iOS no app para pessoa juridica. E temos usado
nossos APIs para fazer integragao, ou seja, estamos prontos para o Bank as a Service, e nos
conectamos, por exemplo, na integracao do Pix, na agilidade de abertura de contas PJ, por
exemplo, a integragao com a Cielo. Olhamos o primeiro trimestre, a Cielo teve em destaque no
primeiro trimestre, mas nds, na nossa base com Cielo, ganhamos share no primeiro trimestre
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com tudo aquilo que foi implementado em conjunto com o time via API. Isso que queria trazer
para vocés, este é o resumo do nosso balango.

Slide 17 - Conclusoes

Novamente, falo o que falei no inicio da apresentagao, enxergamos que estamos entregando
um balango com consisténcia, resultado operacional consistente, que cresce mais do que o lucro
liquido, que cresceu 28,6% a/a. O resultado operacional cresce mais de 30% a/a. Estamos muito
seguros da nossa carteira de crédito, nossa inadimpléncia esta muito controlada, inclusive em
veiculos e rural, posso responder perguntas se vocés quiserem, estamos muito seguros de tudo
que estamos fazendo e enxergamos oportunidades para continuar crescendo, obviamente, com
um olho no mercado, sabendo que tem uma desaceleragao um pouco maior, mas aproveitando
todas as oportunidades que temos e sabendo que o banco esta muito tracionado, tanto no
Change quanto todos os times do Run the Bank, em todos os segmentos de cliente, em todas as
nossas ligadas. Entao, muito obrigado pela atengdo. E agora me sento aqui com os colegas
André Carvalho, nosso RI, e o Cassiano Scarpelli, nosso CFO, CTO. André, € com vocé agora.
Obrigado.

Sessao de perguntas e respostas

André Costa Carvalho - Obrigado, Marcelo. Obrigado, Cassiano. Prazer estar aqui com vocés.
Bom dia a todos. Gostaria de avisa-los que Ivan Gontijo, CEO do grupo segurador, também esta
aqui conosco, participando de forma remota. E as perguntas podem ser enviadas em portugués
ou em inglés. Para envia-las, podem enviar para o e-mail para o enderego
investidores@bradesco.com.br, por WhatsApp, (11) 97443-8238, ou apontando o seu celular
para o QR Code que aparece na sua tela. A primeira pergunta vem do Thiago Batista, do UBS.

Thiago Batista (UBS BB) - Bom dia, parabéns pelo resultado, tendéncias bem fortes de pipeline,
acho que é esse destaque positivo, parabéns. A minha duvida é o posicionamento do banco na
parte do massificado ou baixa renda. Imagino que, quando olhamos os setores, esse seja um dos
poucos que ainda opera, talvez, bem abaixo do custo de capital do banco. Quando vocés olham
no médio prazo, da para imaginar que esse setor consegue ser rentavel, mesmo sendo atendido
pelas agéncias, ou nao, ou precisa fazer uma mudanga mais estrutural para atendimento mais
digital? E como o Digio e o Next vao se posicionar nesse potencial, como vao ser usados nesse
segmento?

Marcelo de Aradjo Noronha - Obrigado pela participagao e pela pergunta. A resposta é sim, é
isso que acreditamos. E, obviamente, estamos trabalhando fortemente no massificado em
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frentes diferentes, nessa transformagao do nosso banco de massificado digital. Ja temos alguns
milhdes de clientes sendo atendidos remotamente, vivendo experiéncias diferentes, com hiper
personalizagao. Oportunamente, vamos trazer isso aqui. O Next deve estar junto com esse
grupo. Digio, que é uma operagao completamente separada, nao, continua com o seu caminho
por enquanto. Oportunamente, falaremos também dessa estratégia. Pode ser rentavel sim. Um
canal super importante para esses clientes, para atendimento e para aquisicao de clientes,
chama-se Bradesco Expresso. E temos testado com o Bradesco Expresso, como ja comentei,
diferentes modelos de atendimento. Mas lembrem-se que s6 temos custo variavel, temos cerca
de 39 mil correspondentes bancarios no Brasil, e mudamos as duas plataformas: temos
relacionamento B2B2C; mudamos a plataforma de relacionamento B2B e a plataforma de
relacionamento B2C, com uma experiéncia muito melhor, muito conectada ao CRM, a
inteligéncia por tras da oferta feita para esse cliente pelo checkout do estabelecimento
comercial e, do outro lado, a captura de transagdes, todo o transacional feito com os
estabelecimentos comerciais e com uma altissima penetragao da nossa adquiréncia para esses
estabelecimentos comerciais, ofertando alternativas de produtos e servigos diferentes. Entao,
€ um canal estratégico, importante, e oportunamente vamos trazer todo o detalhamento de
tudo que estamos fazendo nesse canal. Temos convicgao de que estamos acelerando e que
vamos chegar em patamares bem diferentes nessas combinagdes, porque tem revisao do
footprint, reduzimos alguns pontos, crescemos no Principal, crescemos no Corporate,
crescemos no SME, crescemos em Negdcios, crescemos no correspondente bancério. E esse
equilibrio que vamos mostrar oportunamente, Thiago. Mas estamos muito animados com tudo
que estamos fazendo no banco.

André Costa Carvalho - Obrigado, Thiago. Proxima pergunta vem do Daniel Vaz, do Safra.

Daniel Vaz (Safra) - Obrigado, André. Bom dia a todos. Parabéns pelos resultados, Marcelo,
Cassiano e Ivan. Queria explorar dois pontos da sua apresentagao, Marcelo. Vocé comentou
sobre sinais de desaceleragao da atividade econdmica e da demanda. Ao mesmo tempo, olhando
para o segmento de Negdcios, tem uma nova segmentacao. Explorando justamente esse
segmento — as PJs até R$ 3 milhdes de faturamento anual — se puder, primeiro, comentar sobre
O risco dessa desaceleragao macroecondmica nesse segmento especifico. Parece razoavel
imaginar que é um dos primeiros mais afetados por essa desaceleragao. E, aproveitando, do
outro lado, entender um pouco mais dessas oportunidades que vocés estao mirando no
segmento, para entender essa segmentacao nova, qual sera a postura da Cielo? E, visto que
temos um maior enfoque e campanhas direcionadas a esse segmento pela marca, entao, um
pouco desses riscos e oportunidades com a Cielo. Obrigado.

Marcelo de Aratjo Noronha - Obrigado, Vaz. Obrigado pelas palavras e por participar. Dentro
do segmento Negdcio, até R$ 3 milhdes/ano, vocé sabe que, obviamente, o nivel de mortalidade,
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o nivel de risco dessas empresas é muito maior pelo Brasil inteiro e, dentro, temos um outro
segmento que chamamos de MEI, que ai é um faturamento ainda menor dentro desse conjunto.
Mas digo o seguinte, temos muitas empresas aqui, uma quantidade enorme espalhada pelo
Brasil, que ja esta ai ha muitos anos, sao pequenas mesmo, e elas apresentam um risco um pouco
menor, mas vemos a oportunidade de, em um bom conjunto, gerenciar esses clientes, porque
eles trazem rentabilidade interessante. Eles ainda demandam atendimento humano, apesar de
se servirem muito pelos canais digitais, como falamos do app que entregamos. Mas o que temos
feito ndo vale s6 para o segmento do small business, vale para pessoa fisica, vale para pessoa
juridica de diferentes portes no middle market. E esse trabalho que temos feito com a BU de
crédito, implementamos muitos modelos novos, a gestao de portfélio, acompanhando de forma
permanente e se antecipando a movimentos de perdas possiveis em determinados setores e em
determinadas empresas com ratings. Entao, temos um grau de complexidade na modelagem
diferente da que tinhamos, politicas que sao ajustadas com modelos periodicamente, o tempo
inteiro. E temos uma capacidade hoje de fazer que nao tinhamos. Todo esse acompanhamento
de crédito, com sinais de alerta automatizados, seja processualmente ou automatizados por
modelo com machine learning, sdo conectados com os segmentos. Temos feito isso com muito
sucesso e aculturando cada vez mais o segmento Empresa, de R$ 3 milhdes a R$ 50 milhdes
também. E é isso que esta acontecendo no segmento de Negdcio. E a outra € uma escolha de
modalidades que queremos operar. Entdo, nds estamos operando eminentemente com
colateral, os programas FGO, FGI, garantidos por programas governamentais. Eles produziram,
neste semestre, quase o volume que se produziu todo o0 ano passado para essas empresas. Isso
€ positivo para as empresas, porque vocé tem um crédito de longo prazo, com spreads menores,
mais prazo para pagar. Agora, tem de estar com modelos muito azeitados para estar dentro do
range de perda. Entao, aqui o spread é menor, mas o retorno ajustado ao risco é altissimo. Temos
operado com programas governamentais, temos operado com recebiveis que tém alta liquidez,
como recebiveis de cartdes, por exemplo, e outros recebiveis ou alienagdes. Priorizamos
modalidades que trazem margens menores, mas trazem relacionamento de longo prazo e
servigos com essas companhias. Estamos vendo uma oportunidade de crescimento colossal.
Acreditamos que, em qualquer economia que va ter crescimento no futuro, vamos ver o small
business crescendo acima de outros segmentos que vemos no Brasil. Entao, ndo olhe para o
Brasil somente, que estda com uma taxa (Selic) de 15% agora e (real) 9%, mas estamos olhando
para um horizonte de 2028, 2029, 2030, em que certamente vamos ver esse small ter uma
participagao superior no sistema financeiro. E, veja, com toda essa transformagao, para
responder ao final da tua pergunta da Cielo, e a conexao que criamos via APIs, via servigo, via
target, temos aumentado a penetragao, ganhando participagao nos dois ultimos trimestres,
especialmente quando entregamos algumas solugdes aqui dentro do banco e via Cielo também.
Entdo, vejo a gente crescendo com boas combinagdes aqui, com bons servigos e experiéncias
cada vez melhores para os nossos clientes: MEI, Negdcios, Empresas, middle market, ali no
Corporate também, até R$ 300 milhdes, e também para as grandes empresas.

André Costa Carvalho - Obrigado, Daniel.
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Marcelo de Aratjo Noronha - S6 uma questao final, Daniel, faleiisso aqui, falei agora na coletiva
para o Jornalista: estamos muito confiantes em relagao a qualidade da nossa carteira, muito
confiantes. André e a equipe (da BU de crédito) tém uma orientagao muito clara em relagao ao
nosso apetite a risco. Meus colegas que dirigem cada vertical de segmentos também sabem
disso. Entao, estamos muito seguros do nosso ano aqui com a nossa carteira de crédito em
todos os segmentos de clientes, pessoas fisicas e pessoas juridicas.

André Costa Carvalho - Obrigado, Daniel. Agora Pedro Leduc, do Itau BBA.

Pedro Leduc (Iltaa BBA) - Obrigado, André. Bom dia a todos. Parabéns pela entrega. Diria solid
steps ai no seu step by step. Entao, parabéns. Duas perguntas rapidas aqui. Primeira: quando
olho dentro das despesas operacionais, dois ter¢os da alta acumulada no ano tém vindo da linha
de outras. Quando olho a quebra de pessoal e administrativas, esta super bem-comportada, sé
que a despesa total tem sido levada por essa linha de outras. Posso interpretar isso como os
ajustes vindo nessa linha, e o pessoal e administrativo ja refletem como o banco esta mais
eficiente? De maneira que, ano que vem, essa outras se normalize e a gente sé colete o fruto?
De novo, estd me chamando a atencao que essa outras esta carregando a despesa total,
enquanto pessoal e administrativas ja parecem estar bem controladas. Essa era a primeira parte.
A segunda, vimos que vocés revisaram alguns itens do guidance, servigos e seguros, mas,
guando olhamos ali a margem financeira liquida, a margem financeira total menos PDD, se
mantemos o ponto médio do guidance, ele quase que implica que a margem financeira menos
PDD vai ficar de lado no segundo semestre. E ai queria pescar de vocés se vocés estao
antevendo algum tipo de desaceleragao nessa margem financeira menos PDD, ou realmente nao
precisou mexer o guidance, dado que o range alto dele ja contempla algum crescimento. S6 para
pescar um pouco o racional de ter mantido este guidance parado, sendo que teve uma tdnica
muito boa no primeiro semestre.

Marcelo de Araudjo Noronha - Obrigado pela tua participagao. Prazer encontra-lo novamente.
Cassiano, vocé comega a responder, talvez o André possa fazer um complemento e eu
complemento também.

Cassiano Ricardo Scarpelli - Oi, Pedro, tudo bem? Na linha outras, como temos falado, o
principal movimento é despesa trabalhista e civel, que esta la dentro. Entao, tem um movimento
ainda maior do que queremos ter no futuro. Obviamente, também tem parte linkada aos
proprios ganhos que vocé tem das redugdes que temos feito. Entao, tem toda a parte do
footprint, tem a parte de ajuste de pessoal, acho que é super importante isso, e todo o ajuste da
reestruturacao. Entdo, realmente, tem um certo equilibrio, uma certa interrelagao, mas,
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basicamente, é isso. E uma linha que estd se acomodando para ajustar, para fazer o ajuste
principal do Change the Bank e, naturalmente, vocé esta vendo, pelo outro lado, uma melhor
otimizagao da despesa de pessoal e de administrativa.

André Costa Carvalho - S6 complementando aqui, Cassiano, a despesa operacional, como o
Marcelo mostrou, cresceu 5,8% no segundo trimestre contra o segundo trimestre do ano
passado, e a inflagao no periodo foi 5,4%. Ou seja, mesmo considerando todas essas provisoes
que o Cassiano mencionou, as despesas operacionais cresceram praticamente no mesmo ritmo
da inflagao, com todos os investimentos que estamos fazendo aqui na transformagao, o que ja
mostra que estamos supercontrolados e em tendéncia de desaceleragao. E a Cielo entra aqui
como um fator muito importante para explicar o crescimento da nossa despesa operacional, e
a OPA, como ja entrou nos nossos humeros no quarto trimestre do ano passado, ja comegamos
a ajustar esse ritmo para o efeito OPA ja a partir do quarto trimestre deste ano. Com relagao ao
guidance de margem financeira, a nossa margem financeira liquida do primeiro semestre
anualizada vai para R$ 39 bilhdes, que é o centro do nosso guidance, entre R$ 37 e RS 41 bilhoes.
Entao, o nosso guidance, como o Marcelo disse na ultima divulgagao, estamos trabalhando na
banda de cima dele, o que indica que a nossa margem financeira liquida tem, sim, uma tendéncia
de aumento no segundo semestre em relagao ao primeiro, mas com todo aquele cuidado na
construcao de carteira e sempre crescendo com cautela, mas em todo trimestre um aumento.

Marcelo de Araudjo Noronha - S6 complemento aqui, Pedro, reforcando o que os colegas
falaram. Quando pegamos todas as despesas, pessoal, administrativa e outras, que estao
diretamente sob o nosso controle, porque essas ligadas tém a sua gestao, que, obviamente,
aprovaram tudo para fazer isso, estamos crescendo 5,8%, como falou 0 André, mesmo com esse
investimento que estamos fazendo em consultoria, em tecnologia e crescendo em algumas
areas importantes do banco, como tecnologia, dados, cientista de dados, engenheiro de dados,
desenvolvedores. O outro aspecto € o seguinte: no tempo, ele tende a se normalizar, porque,
com essa revisao de footprint, vocé pressiona a linha de outras, trabalhistas. Em relagao a
margem financeira, vocé perguntou bem: a margem financeira é um objetivo nosso, sempre o
liquido, depois do custo de crédito, porque ela é mais importante para ndés do que a NIM. A NIM
pode ser um pouco maior, mas o mais importante é o que fica no lucro liquido. E isso que
olhamos e com disciplina de retorno ajustado ao risco. Entao, estou vendo com bons olhos as
perspectivas, ndao vamos deixar de fazer negdcios, espero até surpreender, sinceramente,
queremos fazer mais fazer mais, se isso for possivel, mas dentro de uma coeréncia de risco, do
apetite a risco que nos impusemos aqui, para que cres¢camos com tranquilidade e perenidade,
atingindo patamares diferentes de lucro e de retorno.

André Costa Carvalho - Obrigado pelas perguntas, Pedro. Proxima pergunta vem do Gustavo
Schroden, do Citibank.
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Gustavo Schroden (Citibank) - Oi, bom dia. Obrigado, André. Bom dia, Marcelo, Cassiano, lvan.
Vou repetir aqui as palavras dos meus colegas: parabéns pelos resultados. Acho que vemos o
banco, vamos chamar assim, back on track no negécio de crédito, de receita. Queria sé fazer um
follow-up na pergunta do Leduc sobre despesas. Se por um lado vemos todo esse lado de
redugao ou de ajuste no Footprint e o esforgo que o banco tem feito para capitalizar no futuro
um indice de eficiéncia melhor, ainda me parece que ele nao se traduziu de forma quantitativa,
o indice de eficiéncia ainda esta num patamar alto. Deveriamos comegar a ver esse indice de
eficiéncia cair? Vocé acha que da para ser nesse segundo semestre ou talvez ainda é mais para
0 ano que vem? Eu pergunto isso porque acho que é uma parte importante da equagao para o
ROE. Se olhamos pelo lado da receita, me parece ser bem acertado. Entao, essa é a minha
primeira pergunta. A segunda € uma mais rapida, sobre o resultado de trading, no resultado de
margem com o mercado. Eu me lembro que o soft guidance que tinhamos recebido era de R$ 0
a R$ 1bilhdo. J4 estd em RS 700 milhdes, uma surpresa positiva. Acha que da para passar desse
RS 1bilhdo, dado que tem dois trimestres ainda pela frente? Obrigado!

Marcelo de Araudjo Noronha - Obrigado, Gustavo, prazer em revé-lo. Cassiano, pode comegar
a responder e depois complementamos.

Cassiano Ricardo Scarpelli - Vou comecar pela tesouraria, acho super importante. De fato,
tinhamos um soft guidance de R$ O a R$ 1 bilhdo. Hoje, acreditamos que o soft guidance esté
entre R$ 700 milhoes e RS 1bilhdo, Gustavo. Ndo vemos nenhuma queda substancial nos ultimos
dois trimestres para a tesouraria. Sempre lembrando que € um mix, como o Marcelo falou, é um
trabalho do ALM, além das nossas mesas comerciais, da mesa trading e da energia, essa nova
mesa. Mas tem um trabalho também muito focado nesse resultado de equilibrio do accrual do
nosso ALM, que é estrutural, ndo é one time, como eventualmente o trading. Trabalhamos mais
com o valor entre R$ 700 milhdes e RS 1 bilhdo como um ndmero razodavel para o final do ano.
Dois trimestres ainda desafiadores, mas estamos com boas politicas estratégicas na mesa. Do
ponto de vista do IEO, vinhamos falando e conversando que passariamos por 52% ainda em
2025, para buscar a principal melhora a partir de 2026. Acho que isso esta valido. O lado positivo
deste lado valido, é que conseguimos trés pontos percentuais a menor ja neste ano, com
rigoroso controle de custo. Esses nimeros que Marcelo e André mencionam (crescimento de
5,8% a/a em despesas totais excluindo Elopar e Cielo) nao sao triviais do ponto de vista do
investimento e do que estamos fazendo no Change the Bank. Se vocé pega 5,8% a/a e abre o
banco puro, a despesa de pessoal e administrativa fica em 4,9% a/a, com queda no
administrativo. Acho que é uma equagao importante, esta no caminho que planejamos, e um
pouco melhor, uma redugao de trés pontos percentuais. Acreditamos que devemos ficar ao
redor disso ao longo deste ano, mas vamos capturar melhor em 2026. Em 2026 e 2027, veremos
uma trajetdria maior nesse indice de eficiéncia. Bom te rever. Obrigado.

Marcelo de Araujo Noronha - Gustavo, obrigado pelas perguntas. Veja, o IEO ndao é um
paradigma. Mostramos para vocés, no plano em fevereiro do ano passado, que temos um



“Transcri¢ao da
Videoconferéncia

Portugués
Resultados do 2T25
31de julho de 2025

objetivo no longo prazo para chegar a um determinado patamar. Mas nao é um paradigma se
acharmos que temos de fazer determinadas despesas, determinados movimentos para
ganharmos competitividade. Nossa palavra-chave aqui é competitividade, no curto e no longo
prazo. Se significar mais competitividade, faremos. Vocé lembra que, no final do ano, quando
soltamos o guidance, alguns colegas disseram que éramos conservadores ou que iriamos
desacelerar muito. Mas dissemos que nao deixariamos de investir nenhum centavo na nossa
transformacao, naquilo que precisamos fazer no Run the Bank. Como falei, 0 segmento agro,
plataformas Corporate e assim sucessivamente, tecnologia, continuamos investindo em tudo.
Isso gera, naturalmente, despesas, estd em “outras despesas”, gera pressao em trabalhista.
Enfim, acho que estamos no caminho certo, dentro do nosso plano. E um plano ndo € uma linha
reta, ele tem ajustes aqui e ali, vocé vai fazendo de forma dinamica, mas estamos seguindo com
muita entrega, acima até das nossas expectativas. Cassiano mencionou bem, expectativa mais
positiva com a margem com o mercado, dado aquilo que viemos originando, em particular com
0 banco de atacado, com os movimentos do nosso time de tesouraria, no préoprio ALM, no
trading e nas outras areas, mesa de clientes, mesa de energia. Tem tido boas oportunidades para
fazermos negdcios. Diga-se de passagem, muitas vezes se pergunta se esses negocios sao nao
recorrentes, digo que sao nao recorrentes que sao recorrentes, porque vocé nao para de
originar, e vocé faz o fechamento de um negdcio que foi feito com o cliente na mesa de trade.

André Costa Carvalho - E a recorréncia que vemos desse resultado esta no step by step. E isso
que esta mantido.

Marcelo de Araujo Noronha - Obrigado, Gustavo.

André Costa Carvalho - Obrigado, Gustavo. A proxima pergunta é de Mario Pierry, do Bank of
America.

Mario Pierry (Bank of America) - Bom dia, pessoal. Mais uma vez, parabéns pelo resultado.
Queria tocar um pouco no crescimento que vocés estao falando, que esperam uma
desaceleragao da carteira agora no segundo semestre do ano. A carteira crescendo perto de
12%, vocés com guidance de 6% a 8%. Queria entender um pouco melhor em quais linhas vocés
estao vendo nessa desaceleragao e porque se sentem tao confortaveis com a inadimpléncia.
Noronha, vocé falou varias vezes que estao bem confortaveis, ndo estao vendo uma piora da
inadimpléncia. Queria entender um pouco: economia desacelerando, vocés estao cautelosos,
mas, a0 mesmo tempo, mantendo inadimpléncia e provisao sob controle. Quais sao as métricas
que te preocupam quando vocé olha para a economia? E quais sao as métricas que vocé esta
vendo que te dao o conforto de que a inadimpléncia fica sob controle? Obrigado.
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Marcelo de Araujo Noronha - Obrigado, Mario. Diria o seguinte: primeiro, como falei, vocé tem
uma segunda variavel aqui, que é a base comparativa do 4T24, que é maior, entao a variagao
pode ser menor, a variagao relativa. Além disso, vocé tem uma demanda menor de crédito no
mercado todo. E isso que observamos pelos dados recentes publicados pelo Banco Central. E
natural que com uma taxa dessas de 15%, uma taxa de juro real alta, vocé tenha uma demanda
menor por crédito. Esse é o ponto. O que me deixa confortavel é o que comentei durante a nossa
apresentacao dos resultados. Primeiro lugar, métricas, safra a safra, linha a linha, produto a
produto, modalidade a modalidade, com precificagao, com retorno ajustado ao risco, ajuste de
modelos e politicas de forma dindmica, e a escolha de modalidades que apresentam uma
margem bruta, spreads menores, mas um retorno ajustado ao risco muito superior. E o caso das
linhas FGO, FGI e outras linhas colateralizadas, como o crédito consignado, que observamos
aqui. Por exemplo, vou te dar um dado. Se vocé olhar para nossa carteira de crédito consignado,
vera que crescemos 0,4% t/t, um pouco acima de 5% a/a, mas repare 0 que aconteceu no
crédito consignado. Os bancos tinham convénios com empresas e saiu a modificagao no crédito
consignado privado, para se fazer via CTPS, nos preparamos para aquilo, tem gente operando
em volumes muito maiores. N6s caimos, nao operamos. Sabe por qué? Porque tivemos dois
pagamentos. O primeiro foi em maio, o segundo agora em junho, dos valores averbados nas
empresas. Segundo saiu nos jornais, na Febraban, o indice de inadimpléncia observado pelo
mercado foi superior a 16%. Preferimos ser “pé no chao”, porque a escrituragao nao estava
robusta, esta ficando agora. Quando os pagamentos foram feitos, vocé teve muito problema de
reconciliagdo de averbagao. No nosso caso, com valores pequenos, pois preferimos nao correr
0 risco, nosso caso foi acima de 5% e ja estamos praticamente resolvidos, porque operamos
com uma politica restritiva. Qual é a politica restritiva? Primeiro lugar, sé operaramos no
primeiro momento com as empresas que ja conheciamos e que tinham convénios conosco, e
operamos somente com funcionarios que tinham pelo menos um ano de empresa. Agora que
ganhamos confianga no processo, a tendéncia do Bradesco é ganhar share. Nossa participagao
aqui é menor. Mas, veja, em um crédito muito mais seguro, porque tenho que dar crédito olhando
para a companhia de grande porte e para o seu funcionario, o risco é um. E uma empresa bem
peguena, cCom uma pessoa que tem pouco tempo de servico, o risco é outro. E diferente do
consignado publico, em que lideramos dentre os bancos privados, do consignado INSS, que
temos uma participagao expressiva, que desacelerou agora no ultimo trimestre por conta da
biometria. Esperamos que isso seja retomado aos poucos. As métricas sao muito rigorosas,
retorno ajustado ao risco, acompanhamento safra a safra, escolha de modalidades com menor
risco. Agora, a demanda é uma demanda que tende a ser menor e a base comparativa é uma
base comparativa diferente. Isso é o que explica, Mario. Mas estamos muito seguros daquilo que
estamos fazendo, que vamos empilhando um crédito desse consignado, que é um crédito mais
longo prazo, o FGO, FGI, que é um crédito mais longo prazo, e que temos seguranga na sua
colateralizagao. Obrigado pela pergunta.

André Costa Carvalho - Obrigado, Mario. A préxima pergunta é do Jorge Kuri, do Morgan
Stanley.
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Jorge Kuri (Morgan Stanley) - Obrigado e parabéns pelos numeros. Gostaria de perguntar
sobre a margem (spread/NIM). Sua NIM estava perto de 5% no passado e esta um pouco abaixo
de 4% agora. E isso é o que parece estar trazendo seu ROE para baixo. Vocés fizeram um
trabalho relativamente bom no lado das despesas, mas seu indice de eficiéncia continua
bastante alto por causa dessa pressao na NIM que temos visto ao longo do tempo. Como vocés
pensam o caminho para normalizar a NIM para niveis mais proximos aos 5%, para que seu ROE
possa ir para os dois digitos altos? Até que ponto seu balanco é sensivel aos juros, se as taxas
estiverem em 12% ou 11% daqui a 12-24 meses, como isso ajuda sua NIM ou ndo? Como continuar
crescendo, particularmente no segmento de baixa renda, onde vocés podem gerar spreads mais
altos, pode contribuir para isso? Entao, como vocés veem a NIM nos proximos 24 meses e onde
isso deve se normalizar? Obrigado!

Marcelo de Aratjo Noronha - Obrigado, Kuri! André, por favor.

André Costa Carvalho - Nossa perspectiva para a NIM é de uma trajetdria de crescimento com
seguranga, porque aqui no Bradesco focamos no retorno ajustado a risco (RAR). Se encontramos
uma boa oportunidade com spread baixo e um RAR muito alto, emprestamos e aumentamos
nossa carteira. A NIM é consequéncia, o RAR é o objetivo. Nossa NIM esta crescendo porque
estamos encontrando boas oportunidades em linhas que tém spreads um pouco maiores e com
RAR adequado, primeiro ponto. Segundo ponto, é porque estamos precificando o risco macro
que estamos antevendo com essa economia em desaceleragao, ou seja, ha um movimento
macro favoravel aqui aos spreads bancarios e os dados do Banco Central revelam isso, isso se
reflete na nossa NIM e de outros bancos também. Nao é por coincidéncia que outros bancos
também estao anunciando NIM subindo. Nossa NIM cliente neste ultimo trimestre foi de 8,8%,
estava em 8,4% em dezembro. A tendéncia é que va gradualmente para perto de 9% até o final
do ano, apesar de nao termos um objetivo explicito disso, € uma tendéncia que observamos da
nossa analise, mas parece uma tendéncia de recuperagao. O segundo ponto que vocé pergunta,
sobre a sensibilidade dos nossos resultados a juros, aqui, vou focar em dois aspectos: a margem
com o mercado, o Cassiano citou que a nossa margem com o mercado sai de RS 2,2 bilhdes ano
passado para entre R$ 700 milhdes e RS 1 bilhdo este ano, ou seja, taxa de juros alta realmente
tem impacto negativo, principalmente na nossa linha de ALM, ano que vem, se o cenario de fato
se confirmar de redugao de taxa de juros, normalmente teriamos uma recuperagao dessa linha.
Nosso economista-chefe aqui do Bradesco espera Selic indo para 11,75% no final do ano que
vem. Aqui é aguardar, fazer o melhor possivel e esperar para ver se esse cendrio se confirma. O
segundo aspecto da taxa de juros vem pelo impacto que ela tem na economia, o0 cenario que
Marcelo descreve de uma desaceleragao gradual da economia. Diria que o que se espera hoje
de desaceleragao da economia é um pouco mais gradual do que se esperava ha seis meses, ou
seja, 0 risco macro nesse aspecto diminuiu nos ultimos seis meses, taxa de juros altas, mas
mostrando um mercado de trabalho muito robusto, uma desaceleragdo bem gradual da
economia, 0 que permite que o0s bancos ajustem suas margens para enfrentar essa



“Transcri¢ao da
Videoconferéncia

Portugués
Resultados do 2T25
31de julho de 2025

desaceleragao com o resultado liquido sendo positivo ou neutro para a rentabilidade, para o
sistema e para nos.

Marcelo de Araudjo Noronha - S6 para complementar, obrigado pela pergunta! Vocé
perguntou da perspectiva para o NIl (margem financeira) e NIM, e como respondi na outra
questao, NIM para nos, é claro que queremos crescer aqui, mas nao é o mais importante. O
mais importante é continuar crescendo a margem financeira. E ela veio da melhor gestao de
passivos, de liquidez, derrubando o custo de captagao, veio do empilhamento de carteiras que
possuem um retorno ajustado ao risco bem superior, que vai guardando margem, é uma
margem bruta um pouco menor, mas que vai guardando margens, em prazos um pouco mais
longos e acho que temos espago para continuar crescendo a margem financeira com essas
operagodes de crédito a clientes. Vou aproveitar a tua pergunta aqui, porque falei da qualidade
de carteira de forma geral, mas de rural muito controlada, de veiculos também. Mas, por
exemplo, estamos mais em veiculos novos e pesados, que tém margens menores, tém bons
retornos e uma qualidade de crédito melhor. Estamos muito equilibrados nas safras, com uma
inadimpléncia acima de 90 dias controlada, mas vemos oportunidades, tem RAR positivo para
uma parte de usados, até uma determinada idade. Entao vemos perspectiva de crescimento,
assim como também vemos nesse consignado privado, na medida em que a escrituragao dele
esteja ajustada e podemos decolar e ganhar participagao de mercado. Entao eu vejo evolugao
da margem financeira, eficiéncia é o que respondemos na pergunta anterior, NIM é relativo, ha
uma tendéncia de crescermos também, mas te digo que ha uma seguranga grande de
crescimento da margem financeira e com uma qualidade muito boa de carteira, como a gente
vem observando até entdo. Obrigado!

André Costa Carvalho - Obrigado pelas suas perguntas, Jorge. A proxima pergunta vem do
Henrique Navarro, do Santander.

Henrique Navarro (Santander) - Obrigado! Parabéns pelo resultado, Noronha. Parabéns
também ao André pela comunicagao, esta muito boa! Isso ajuda muito a tirar volatilidade do
papel. Minha pergunta é a seguinte: o segundo trimestre mostrou que o Bradesco esta nos
trilhos para entregar aquele ROE igual ou ligeiramente acima do custo de capital. Isso deixa tanto
os analistas sell-side quanto buy-side mais confortdveis para imaginar qual seria o préximo
passo. Pegando um gancho na pergunta do Kuri e imaginando que temos uma dinamica de
margem com mercado melhor, que a Selic comece a cair em janeiro de 2026, o cenario de crédito
fica um pouco mais confortavel também, com a inadimpléncia sob controle e uma reaceleragao
de crédito, a questao do plano de transformagao do Bradesco, vocé comega a ter mais vento de
cauda em 2026, etc. O que podemos imaginar como um numero possivel de ROE? Qual o
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tamanho dessa expansao de qualidade e rentabilidade que é natural que acontega em 20267?
Seria razoavel pensarmos em 17% de ROE, 18% de ROE e ai eu falo na ponta do ano? S6 um
ndmero, nao é um guidance, mas s6 um numero para que o mercado possa realmente se alinhar
no que seria um Bradesco chegando préoximo do seu ROE estrutural. Obrigado!

Marcelo de Araudjo Noronha - Navarro, obrigado pela participagao e pela sua pergunta. Como
temos dito, ndo prometemos qual é o ROE e qual é o trimestre (em que teremos ROE igual ou
acima do custo de capital). Perseguimos o nosso objetivo. E tudo que estiver ao nosso alcance,
faremos para entregar rentabilidades melhores, lucro melhor, crescimento de receita, controle
de despesa, carteira de qualidade muito boa, trimestre a trimestre, step by step, como temos
falado, nao mudamos o discurso desde o dia 8 de fevereiro, quando apresentamos o plano para
vocés. Entao, nao ha essa promessa, temos expectativa de ir evoluindo. Se voltarmos em 8 de
fevereiro, estdvamos com a perspectiva de taxa de juros ao redor de 13%, custo de capital
menor, ja estariamos entregando o custo de capital agora, com retorno acima do custo de
capital. Entdo nao ha essa promessa, mas acho que estamos entregando um balan¢o com um
resultado consistente, como comentei no comego e no final da apresentagao. O resultado
operacional é a melhor fotografia que temos para o nosso balango, mas sem promessa de
quando serd, mas obviamente esperamos continuar crescendo trimestre a trimestre, com
entregas boas, empilhando nossa carteira, que tem um detalhe que nao comentei na pergunta
do Kuri, mas fagco agora, além desse empilhamento, do controle de passivos e a carteira
controlada, modalidades escolhidas, bons modelos, boas politicas de crédito, quando vocé esta
nessas modalidades em que a perda esperada € menor, vocé também chama menos capital.
Entao, vocé tem um retorno ajustado ao risco que € bem positivo no seu conjunto. André, nao
sei se vocé quer complementar a pergunta do Navarro.

André Costa Carvalho - Primeiro, anunciamos um plano de cinco anos e passou-se apenas um
ano e meio. Entao, ainda ha uma longa trajetdria pela frente e nosso trabalho € ir aumentando a
rentabilidade step by step, todo trimestre, de forma gradual e continua. Segundo, acho que a
discussao de ROE esta simplesmente sobre chegar no custo de capital. Aqui temos dois
objetivos: um de curto prazo, que é chegar ao custo de capital, e um mais longo que é trabalhar
nosso ROE de longo prazo, e por isso que Marcelo diz que nao abre mao de fazer investimentos
na transformagao, que é a competitividade de longo prazo, super importante para a
organizagao. E para vocé calcular onde queremos chegar, trabalhe com o indice de eficiéncia
convergindo para 40% no longo prazo, acho que é uma boa ambigdo que estamos indicando
para vocés até 2028.

Marcelo de Aradjo Noronha - S6 para complementar, Navarro, dizer o seguinte: falei isso na
coletiva de imprensa e agora na apresentagao. Estamos bem animados com tudo que temos
feito no banco. Novamente, ndo é uma linha reta, € um plano que vocé ajusta de forma dinamica.
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Mas estamos bem animados com tudo que temos entregado. Ha coisas que entregamos melhor,
mas ajustamos outras. Acho que estamos bem tracionados na organizagao, com um grau de
engajamento altissimo em todas as areas e em todos os segmentos de clientes também.
Obrigado pela perguntal

André Costa Carvalho - Obrigado, Navarro! A proxima pergunta vem do Eduardo Rosman, do
BTG.

Eduardo Rosman (BTG) - Bom dia, pessoal. Gostaria de explorar melhor o tema das carteiras
com colateral, principalmente as com algum suporte governamental, FGI, FGO, Pronampe e
outros. Se pudessem ajudar a entender um pouco qual é o tamanho desse mercado, pois
entendo que a troca das carteiras antigas por essa nova e o impacto do RAR esta sendo muito
positivo mas, para frente, da para ter excesso de retorno com o aumento dessas carteiras no
portfélio, ou vocés terao que encontrar outras formas de monetizar o cliente, através de receita
de prestagao de servigos, ou se o objetivo também passa por ter menos ciclicalidade nos
resultados futuros. Se pudessem explorar isso, agradeceria. Obrigada.

Marcelo de Araujo Noronha - Obrigado, Rosman, pela pergunta e pela participagdao. Bom vé-
lo. Vou responder o seguinte: nao tenho o numero exato na cabega de todos os programas
envolvidos, Pronampe, Procredi, FGI e tal, este ano, até junho, o montante liberado no mercado
ja é parecido com tudo que foi liberado no ano inteiro de 2024. Entao, € um volume que cresceu.
Falamos no ano passado que tinhamos ficado em segundo lugar, com 18,3% de share, posso te
dizer que ganhamos share nesse negdcio. Agora, € uma carteira que tem retorno ajustado ao
risco se e somente se vocé estiver dentro dos modelos, porque ha modelos e ranges diferentes
a depender do programa. E estamos muito seguros disso. Acompanho pessoalmente com o
André e com os times (da BU de crédito) onde estamos. Obviamente, ao fazer esse tipo de linha
para o cliente, vocé cria relacionamento de longo prazo. Entdao, vocé tem outros
relacionamentos com eles e, naturalmente, captura tarifas de prestacao de servigos e
permanece com o cliente no longo prazo. Mas nao € sé isso que estamos fazendo e sé focados
aqui. No crédito pessoal, nosso spread diminuiu, porque estamos fazemos crédito pessoal, mas
para alta renda, que eventualmente toma uma linha de 36 meses por uma necessidade
especifica, s6 que a taxa dele é muito menor. O ponto de corte € muito mais rigoroso e com uma
taxa muito menor. Se eu puxar a taxa, vou ter uma selecdo adversa. E o contrério. Trabalhamos
com o minimo para nao ter selegdo adversa. Quero trazer o bom cliente, o cliente que
efetivamente paga em dia e fazemos isso. E um spread diferente desse, mas ndo é o spread de
crédito pessoal com aquelas linhas com taxas muito altas. Entao, esse equilibrio é o que estamos
encontrando e vocé estd vendo o reflexo também em receitas de prestagao de servigos em
diferentes areas, vocé viu cartdes crescendo quase 20%, consdrcio com uma tragao muito
grande, crescendo e voltamos a liderar iméveis, do lado de empresas, o crescimento no banco
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de investimento, na distribuicao, na geracao de negdcios para tesouraria. Entao, é o conjunto da
obra. Acho que estamos bem acelerados. O grupo segurador, com toda a distribuigao que esta
fazendo, tem os canais externos e 0s canais internos também acelerados. Entdo, vejo o
crescimento com diversificagao, em varias linhas. Outra linha que pode ser importante para nés
com spreads maiores, com crédito, com um RAR bem interessante, € aumentar a participagao
em veiculos usados até uma determinada idade, nao estou falando de um range muito aberto,
mas de participar um pouco mais desse mercado que traz spreads maiores e traz um RAR
convidativo para determinados ratings. Entao, é essa combinagao que deve continuar trazendo
NOsSSso crescimento, nossa rentabilizagao e a perpetuacao do relacionamento com esses clientes
no longo prazo, como é o caso de crédito imobiliario, que tivemos crescimento ainda
substancial, especialmente na pessoa fisica, mas também com plano empresario, mesmo diante
de uma taxa de juro tao alta, como vimos aqui agora. Obrigado.

André Costa Carvalho - Obrigado, Rosman. A nossa préxima pergunta vem do Carlos Gomez
Lopes, do HSBC.

Carlos Gomez-Lopez (HSBC) - Bom vé-los. Muito obrigado e parabéns novamente pelo
préoximo passo positivo, acho que vocés tém seis e estes sao tipicamente programas com 12
passos, entao vocés tém mais seis em frente. Tenho duas perguntas. A primeira para lvan, que
esteve ai o tempo todo e é responsavel por quase 40% (do lucro) da empresa. O negdcio de
seguros continua a ir muito bem. Entao, eu queria perguntar como sera a evolugao no segundo
semestre, em particular na area da saude, que, nas minhas contas, tem uma lucratividade alta.
Quao sustentavel é isso? E o que os leva a manter o guidance para seguros. E segundo, vocé
pode definir mais uma vez qual é o seu custo de capital?

Marcelo de Aragjo Noronha - Ok. Ivan, vocé pode responder essa pergunta do Carlos? Carlos,
muito obrigado pela sua pergunta.

Ivan Gontijo - Carlos, obrigado pela sua pergunta. Gostaria de dizer que estamos otimistas em
relagdo ao novo guidance do grupo segurador como um todo, em primeiro lugar. Em segundo
lugar, com relagao a saude, vimos e estamos constatando no Brasil uma tendéncia de
consolidagao nesse mercado de saude suplementar. O niumero de operadores, os desafios
regulatoérios, sdao todos componentes desta avaliagao. Mas, na verdade, entendemos e
enxergamos de forma muito positiva esse mercado de saude suplementar no Brasil,
principalmente com as necessidades basicas de proteg¢ao nesta area por parte de uma classe
média brasileira, que hoje soma aproximadamente 100 milhdes de pessoas e que necessitam de
protecao na area de saude. A0 mesmo tempo, nao enxergamos e nao constatamos nada de
incremental, nada de diferente no campo da saude publica, o que obviamente nos faz crer que
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a saude suplementar é e sera a grande solugao para o povo brasileiro. Entdo, nosso olhar € um
olhar positivo para este mercado de saude suplementar e desejamos participar de forma ativa
deste crescimento nas diversas fases da cadeia de atuag¢do deste mercado. Atuamos com
Bradesco Saude e OdontoPrev, que garantem as vidas de cerca de 13 milhdes de beneficiarios,
se formos olhar de forma conjunta essas duas operagdes, e beneficiam brasileiros com solugdes
de qualidade em todo o territério nacional, executando um programa robusto de investimento,
inclusive e principalmente na cadeia hospitalar através do nosso brago recentemente criado,
que € a Atlantica Hospitais. Entao, nosso olhar é muito positivo para este mercado.
Continuaremos investindo e enxergamos de forma muito positiva este mercado. Nao sei se lhe
dei as informagdes que vocé necessitava e estou a disposi¢ao para incrementa-las, caso
necessario.

Carlos Gomez-Lopez (HSBC) - Em termos de nimeros, vocé fez cerca de R$ 900 milhdes em
salde a cada trimestre nos ultimos dois trimestres. Esse é um nivel sustentavel ou este é um
periodo particular e devemos voltar aos retornos histéricos?

Ivan Gontijo - Bom, ndo temos como estabelecer nimeros neste momento. No primeiro
semestre, nossas empresas que atuam no mercado de saude suplementar vieram de forma
robusta, com um resultado extremamente robusto. Isso estd demonstrado em nossos
resultados. Para o segundo semestre, enxergamos algumas dificuldades no campo dos
indexadores. E claro que a utilizacdo da salde vird e estamos preparados para enfrentar o
momento. O ponto de atengao sao os indexadores financeiros, que obviamente, em fungao de
uma macroeconomia, podem alterar, seja através do IPCA, seja através dos demais indices e até
mesmo da prépria Selic. Entao, esses sao pontos de atengao, mas em termos estruturais e
operacionais, na reducao de sinistralidade, no ganho de novos clientes, de novos segurados nas
diversas regides, mencionei pela manha cedo na entrevista coletiva que demos, o hovo produto
na area de saude que acabamos de langar na regidao de Goias, e vamos seguir a cadeia em Mato
Grosso e Mato Grosso do Sul, com a forma de trazer um novo olhar para a saude suplementar
na regiao Centro-Oeste. As regides Sul e Sudeste estao bem acobertadas e estamos crescendo
fortemente na regiao Nordeste. A regido fronteirica a Fortaleza nos mostra um potencial de
muito ganho. E recentemente estivemos em Minas Gerais, onde pretendemos incrementar a area
de saude suplementar, trazendo novos clientes, novas vidas para o0 nosso portfélio. Nossa
tendéncia nos proximos seis meses é incrementar o saldo liquido de vidas no ambito da saude
suplementar, acrescentando a esse numero de 13 milhdes de beneficiarios que citei
anteriormente.

Marcelo de Aratjo Noronha - André, vocé pode responder a segunda pergunta, por favor?
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André Costa Carvalho - Carlos, o que temos observado é que o custo de capital nos ultimos 18
meses tem oscilado entre 14% e 16%, dependendo das condigdes de mercado e da economia.
Nossa ultima pesquisa consenso com analistas sell-side indicou a mediana de estimativa dos
analistas em 15,6%, ja caindo um pouco em relagao a pesquisa anterior. Entao, parece que ha
uma tendéncia de uma ligeira queda a partir desse patamar, olhando para frente. Mas nés aqui,
obviamente, nao controlamos esse numero, perseguimos esse humero e pretendemos alcanga-
lo em algum momento, o mais rapido possivel de preferéncia. Obrigado pelas perguntas.
Préoxima pergunta vem do Bernardo Guttman, da XP.

Bernardo Guttmann (XP Investimentos) - Obrigado, André. Bom dia a todos. Obrigado pelo
espaco. Parabéns pela evolugao nos resultados do banco. Minha pergunta € sobre a carteira
agro do Bradesco, que segue crescendo de forma relevante, com inadimpléncia ainda sob
controle, mesmo quando o Sistema Financeiro Nacional (SFN) tem mostrado sinais claros de
deterioracdo nesse segmento. O que explica esse desempenho mais resiliente? E uma questio
mais estrutural do perfil da carteira, como concentragao em clientes médios, clientes grandes,
maior nivel de garantias, menor exposi¢ao a linhas subsidiadas, ou ha também elementos de
gestao ativa de risco que ajudaram a evitar a piora? E, olhando para frente, o banco ainda segue
confortavel em manter esse ritmo de expansao nesse portfélio?

Marcelo de Araujo Noronha - Obrigado, Guttman. Obrigado pela sua participagao. Prazer revé-
lo aqui. Esses trés fatores que vocé colocou estao na mesa. Obviamente, temos modelos para
operar com determinados ratings, olhando para determinadas culturas. Temos clientes
tradicionais conosco no setor de agrobusiness. O banco tem uma participagao importante nesse
setor. Somos bem ativos em varias regides do Brasil. Mas é isso que vocé falou também. Tem
cultura que tem um risco um pouco maior. Tem cultura que, com 0s pregos, e boa parte delas,
estao com margem positiva, tiveram margem positiva ao longo dos anos. Vejo o agro brasileiro
como centros de riqueza. E ai vocé tem, obviamente, as excegdes setoriais, as empresas que sao
excegao, geograficamente falando, ou em termos de cultura. Temos uma participagao efetiva e
conversamos, temos equipe dedicada a isso. Nessas plataformas que citei na apresentagao,
Guttman, com esse time especializado, temos agrébnomos que estao junto com o gerente, no
debate com o cliente sobre as necessidades, entendendo os detalhes da cultura, além de todo
O suporte tecnolégico que temos aqui para acompanhar, um time de crédito também
especializado no assunto e em diferentes culturas, suportando essas areas, e esse grupo para
avaliar risco periodicamente e para ajudar o gerente também na sua abordagem de risco. Entao,
veja, temos conforto sim em continuar expandindo, mas continuar expandindo para certas
culturas olhadas em que tenhamos uma perda esperada controlada, para as empresas que
apresentam ratings que sao aceitaveis para nés. Vou te falar que 100% do que fazemos no rural
€ com colateral, a maior parte com alienagao fiduciaria. Tem outras garantias, isso acontece.
Mas estamos muito seguros em relagao ao que estamos vendo da nossa inadimpléncia.
Novamente, ressalto, 0 més de maio vocé vé um desvio um pouco maior e ela volta, estamos
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com uma carteira segura, no préprio banco John Deere, historicamente, vocé vai vendo, ano a
ano, no més de maio a inadimpléncia sobe, depois desce. Entao, vocé tem caracteristicas aqui
no setor que vocé tem de conhecer. Entao, estamos sim confortaveis em continuar expandindo,
mas expandindo dentro desses critérios. Lembre-se que criamos dentro da Business Unit de
crédito uma area de gestao de portfélio em que usamos modelos com inteligéncia artificial para
acompanhar junto com o setor de economia a perda esperada, revisao periddica dos nossos
créditos vivos, nao estou falando de crédito que esta vencido, estou falando de carteira viva.
Quando vemos sinais de potencial perda esperada, fazemos uma gestao ativa. E temos,
operacionalmente, diariamente, sinais de alerta que observamos, mas nao sé para o agro, para
0 conjunto de empresas do small business e do middle market também. Obrigado pela pergunta.

André Costa Carvalho - Obrigado, Bernardo. Préxima pergunta vem do Eduardo Nishio, da
Genial Investimentos.

Eduardo Nishio (Genial) - Ola. Bom dia, boa tarde. Parabéns pelos resultados. Queria fazer uma
pergunta mais em relagao ao plano estratégico, se vocés pudessem atualizar a gente, porque
tem coisas que vemos, tem coisas que nao vemos. Especificamente, neste trimestre, vocés
aceleraram a redug¢ao do footprint, olhando os nimeros, foi bem relevante. Agéncias ja caem
14% a/a, so este trimestre foram 5% de decrescimento de numero de agéncias. Footprint total
cai 23% a/a, se vocé colocar os postos de atendimento e unidades de negdcio. Entao, queria
saber, além do footprint, o que mais de iniciativas podemos contar nesses préoximos trimestres
que vao ter um impacto de destravar valor? E pelo andar dos numeros, atualizagao do guidance
e tudo mais, acredito que estao um pouquinho mais otimistas em relagdo ao andamento do
plano. E se pudesse falar um pouco o que deu certo, o que nao deu certo, 0 que nao estamos
vendo que vocés acham que esta indo legal, que vocés podem nos contar. Muito obrigado.

Marcelo de AraGjo Noronha - Nishio, é verdade, estamos otimistas em relacdo ao banco. E
6bvio que estamos cautelosos com os aspectos da economia, mas estamos otimistas. Vou pedir
para o Cassiano comegar a responder essa pergunta, se for o caso, fagco um arremate final.
Cassiano, por favor.

Cassiano Ricardo Scarpelli - Ol3, Nishio. Bom te ver novamente. Acho que o Marcelo trouxe,
tangenciamos alguma coisa interessante. Acho que vocé falou do footprint, acho que é
importante também, dentro daquele conceito do IEO, o retorno e a seguranga em relagao ao
controle das despesas, isso é super importante, faz parte do projeto de toda a avaliagao do
nosso custeio, da nossa forma de servir. Acho que isso foi super importante. A produtividade
alcangada da nossa tecnologia, que o Marcelo trouxe aqui hoje para falar um pouco mais aberto
para vocés, € um dos alicerces principais do nosso plano e tem ido muito bem, com o uso
massivo de GenAl, o reskilling, o upskilling de toda a nossa equipe como um todo de tecnologia.
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E ai vocé avanga para o Principal, nosso segmento que anda no segundo semestre com mais 40
unidades e quase 400 mil clientes. Entao, isso também vamos poder ver no segundo semestre.
A melhoria significativa da penetragao do nosso sistema para Empresas e Negdcios, do ponto
de vista de tecnologia, nosso novo app, como também a nossa parte do Internet Bank, que
produzimos para pessoa juridica, € um outro alavancador super importante no negdcio. A
otimizagao do indice de liquidez é uma parte também super importante. Uma importante
reengenharia do nosso processo juridico, nao € traduzido aqui como um todo, mas ele esta
inerente ao dia a dia do banco, tanto para causa civel quanto causa trabalhista. Entao, sao esses
alicerces, além daquilo que o Marcelo tangenciou aqui numa pergunta do colega, do novo
conceito do massificado digital. Colocar o cliente certo no lugar certo, que isso € importante, no
clientecentrismo, é o nosso massificado digital, ja temos alguns milhdes de clientes 100%
atendidos pela plataforma digital, e isso tem sido uma motivagao super importante. Temos
muita convicgao que esse segmento € rentavel, com esse custo de servir é correto. Entao, acho
gue sao esses grandes alicerces que vamos traduzindo ao longo de 2025 e vai ser perceptivel
na evolugcao desses segmentos, dessas outras coisas que acontecem aqui no bastidor,
notadamente tecnologia, que isso faz a gente ter um time-to-market muito menor do que
tinhamos, tivemos redugao de 33% do lead time, temos 94% mais produtividade. O Marcelo
tangenciou isso, o que fazemos hoje de tecnologia é quatro vezes mais do que fazia em 2023.
Entao, acho que esses sao os grandes aceleradores. E, obviamente, todo o trabalho da cultura.
Acho que isso também é um engajador super importante. O Sou Bradesco engajou todos os
funcionarios da organizagao em fazer diferente, em ser inconformados e, acima de tudo,
trazerem ideias e solugdes para que possamos implantar nesse novo Run the Bank junto com
Change the Bank. Acho que é por ai que vamos caminhar.

Marcelo de Aratdjo Noronha - Acho que esta bem respondido pelo Cassiano. Apenas para dizer
para vocé novamente, em relacao ao nosso otimismo em relagao aquilo que temos feito, que
temos entregado, acho que isso se traduz no resultado operacional, como comentei, que é
consistente. Mas ele citou alguns pontos que vocé perguntou que podem levar a gente a
destravar mais valor e a seguir adiante no plano. Entao, vamos fechar o ano com mais de 50
escritérios do Principal, com cerca de 400 mil clientes ja naquele segmento, e tendemos a
crescer ainda mais. Com o crescimento acelerado do nosso segmento Empresas, com essa
segmentagao que temos feito adicional no segmento Negdcio também, no small business, com
todas aquelas iniciativas que fizemos no banco de atacado e, inclusive, com o novo sistema de
cash management para grandes empresas e para o small business. Quer dizer, ha uma série de
iniciativas, com muito suporte e eficiéncia, produtividade da tecnologia usando o GenAl por tras.
Entdo, esse é o conjunto da obra. Vamos ver novidades ai ao longo dos préximos periodos.
Obrigado pela pergunta.

André Costa Carvalho - Obrigado, Nishio. Proxima pergunta vem do Renato Meloni, da
Autonomous.
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Renato Meloni (Autonomous) - Boa tarde, pessoal. Obrigado pelo espago e parabéns pelos
resultados. Queria perguntar primeiro sobre o consignado privado. Na teleconferéncia do
primeiro trimestre, vocé falou que esperava que em junho, julho vocés ja iam conseguir comegar
a acelerar nas originagao desse produto, pendente a melhora das condi¢des de garantia. E vocé
também comentou que o foco inicial ia ser em defender a sua base. Entao, primeiro queria
entender se ja aconteceu essa aceleragao, se os problemas estao resolvidos, mas entender
também exatamente o que vocé quer dizer com defender a base e, especificamente, se isso
pode ter algum impacto na sua parte de empréstimo pessoal, considerando que os clientes
podem refinanciar e trocar de produtos. E se vocé me permitir sé um Follow up aqui na questao
do agro, acho que tem uma intengao clara de crescer ali, o0 setor esta passando por um ciclo de
crédito muito negativo, mas € um setor ciclico também, eventualmente vai melhorar. E ao
mesmo tempo, o principal competidor ali estd com provavelmente a capacidade limitada de
emprestar pelos préximos anos. Entao, queria entender se vocés veem isso como uma vertente
importante de crescimento no ano que vem. Obrigado.

Marcelo de Aradjo Noronha - Muito bem. Obrigado pela pergunta, Renato, e pela sua
participagao. Bom encontra-lo novamente aqui. Veja, em relagao ao consignado privado, falei
sobre isso hoje, até a nova regulamentagao e a nova legislagao, faziamos convénios com cada
empresa, vocé podia ter mais de um banco operando la e vocé fazia a operagao diretamente
com a empresa. A partir de entao, tivemos de ir para o CTPS, mesmo usando 0s N0ossos canais
para fazer a finalizagao, mas é ali que vocé tem de passar para fazer a averbagao. E tinhamos
uma preocupagao com todo o trabalho de escrituragao. Isso significa o seguinte: fiz o crédito,
paguei para o cliente, segui todo o tramite operacional e tenho de ter a averbacao e depois da
averbacao feita pela empresa, a transferéncia do recurso que passa pela Caixa e vem para ca e
vem para os bancos. Entao, o que vimos inicialmente é que nao tinhamos no mercado um
processo completamente azeitado de escrituragao. Tivemos dois pagamentos, como citei
recentemente. O segundo foi melhor do que o primeiro, mas veja, 0 mercado mostrou ai uma
inadimpléncia acima de 16%, que ¢é alta para esse tipo de operagao. Defender a base significa
dizer o seguinte: ja temos crédito consignado privado com um conjunto de pessoas e nao
queremos perder isso para o mercado em um refinanciamento ou outro crédito consignado
privado. Agora, vejo isso aqui com bons olhos. Primeiro, fizemos com critério. Agora, sim, a
resposta é sim para vocé, vamos comegar a acelerar. A tendéncia do Bradesco é ganhar market
share aquino crédito consignado privado. Novamente, somos lideres de mercado. Se vocé pegar
0 conjunto, consignado publico, INSS, mais o privado, em seu montante total, e até FGTS, que
deixo normalmente separado, se vocé pegar esse conjunto, somos lideres dentre os bancos
privados, perdemos para os dois bancos publicos. Mas qual é a tendéncia da gente? No caso do
privado, nossa participagao de mercado nao é tao alta, porque operavamos em outras
modalidades com esses clientes que tém folha de pagamento conosco, que é outra forma de
defender base também. Entao, vejo a gente ganhando market share, com um processo azeitado
e seguro. Como falei, 0o mercado apresentou 16% (de inadimpléncia), apresentamos 5%, que ja
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é alto, e estamos resolvendo, porque, base pequena, mais facil de resolver com empresas que
conhecemos. Entao, é isso aqui que tenho de expectativa. Vocé fez uma segunda pergunta
sobre o0 agro. Pode responder, André, e eu complemento.

Andre Costa Carvalho - Entdo, como o Marcelo comentou, 0 agro é um dos setores mais
pujantes da economia, que provavelmente tem a safra recorde este ano e uma situagao de prego
de carne muito favoravel e para o ano que vem também. Ou seja, € um setor que tem uma
tendéncia muito positiva e temos boas oportunidades para crescer nossa carteira em agro. A
questao é escolher o cliente certo, as linhas corretas e com garantias, como o Marcelo
comentou. Entdo, caminhar com muito cuidado aqui, mas sim, € possivel expandir carteira nesse
setor, como temos falado.

Marcelo de Aradjo Noronha - E Isso. E cultura correta, regido correta, ratings aceitaveis dentro
das nossas politicas e modelos, e garantias e modalidades que possamos operar aqui. E isso,
Renato. E é isso que a gente vem fazendo, sem abrir mao do nosso apetite a risco, mas seguindo
adiante, fazendo bons negdcios com os clientes, inclusive em equipamentos, com o Banco John
Deere e diretamente aqui pelo banco também.

André Costa Carvalho - Obrigado, Renato. A préxima pergunta vem do Yuri Fernandes, do JP
Morgan. Yuri, bom te ver.

Yuri Fernandes (JP Morgan) - Obrigado, bom te ver também, André. Parabéns, Noronha,
Cassiano, sou mais um aqui para parabenizar vocés, muito bom o trimestre em termos de receita.
A maioria das perguntas ja foram feitas, entao vou ser um pouco chato aqui, perguntar uma coisa
mais técnica, mas que é importante: crédito tributdrio. Discutimos muito o book tangivel de
vOCés, esse consumo dos DTA, dos créditos tributarios, e este trimestre teve um aumento, um
aumento pequeno de R$ 2 bilhdes a R$ 3 bilhdes de DTA. Queria entender o porqué que
aumentou, porque, olhando o banco, esta tudo melhor. Entendo que depende da unidade que
gera o crédito. Entendo também que, com a Resolugao 4.966 algumas coisas mudaram e vocés
deveriam parar de gerar tanto crédito tributario. Entao, se puderem explicar um pouco o que
aconteceu neste trimestre e qual a trajetdria do uso desses créditos tributarios, porque no final
isso tem algum impacto para o capital principal de vocés e acho que, mais importante, isso pode
ser uma alavanca boa para a margem de mercado, eventualmente. Entao, s6 entender um pouco
sobre crédito tributario. Obrigado, pessoal.

Marcelo de Aradjo Noronha - Bom rever vocé aqui novamente. Vou pedir para o Cassiano, como
CFO, responder a sua questao.

Cassiano Ricardo Scarpelli - Oi, Yuri. Bom te ver. Olha, é bem simples. Neste trimestre,
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especificamente, o aumento do crédito tributario esta relacionado a provisao que fizemos para
neutralizagao do ganho oriundo do PTI. Somente isso. Em fungao da nossa base tributaria, ela
gerou o crédito tributario. Acho que é um caso pontual, especifico. Vamos continuar, quanto
mais crescer, step by step, vocé consome, obviamente, mais crédito tributario. Acho que esta
em linha. Nao tem nenhum desvio nisso, ndo tem a ver com a 4.966, nao tem nada a ver com a
posicao de crédito em si. Foi especificamente uma operagao do PTI mesmo e a neutralidade que
fizemos nas provisdes fiscais e trabalhistas.

André Costa Carvalho - Em relagao a perspectiva de consumo desse crédito tributario, no
nosso relatério de andlise econdmico-financeira, apresentamos um cenario de consumo dessa
base de crédito tributario nos préximos dez anos, considerando pagamento integral de JCP,
crescimento de carteira de crédito, e vocé observa ali que a perspectiva é de que nao haja
consumo de capital, ou seja, havera base tributavel para esse consumo desse crédito tributario.
Esta & apresentado para vocé. Obrigado, Yuri. A préxima pergunta vem do Tito Labarta, do
Goldman Sachs.

Tito Labarta (Goldman Sachs) - Ol3, obrigado André. Ola, Marcelo, Cassiano, obrigado pelo call
e por responderem as minhas perguntas e parabéns pela continua melhoria na qualidade dos
resultados. Minha pergunta é sobre sua base de capital, seu indice de capital principal esta em
11,1%. Vemos o patrimonio liquido crescendo um pouco, a medida que o ROE aumenta, e vocé
esta pagando cerca de 60 % de payout, maximizando o JCP para tomar o beneficio fiscal. Como
vOCé pensa sua base de capital? Gostaria de aumenta-la até certo nivel, ja que a rentabilidade
deve continuar melhorando? Onde devemos considerar o capital principal sustentavel? Olhando
para o ponto médio do seu guidance, temos um lucro liquido de R$ 23-24 bilhdes, o que implica
dividendos de talvez R$ 13-14 bilhdes. Essas sdo as premissas corretas? Vocés poderiam
aumentar o capital com essa perspectiva ou deveriam permanecer em 11,1% ou algo assim?

Marcelo de Aratjo Noronha = André, vocé pode responder a pergunta?

André Costa Carvalho - No capital principal, anunciamos um indice de 11,1% no segundo
trimestre, exatamente igual ao do primeiro trimestre, perspectiva de estabilidade nesse
indicador até o final do ano, ou seja, aquilo que precisarmos para pagar totalmente JCP,
aproveitar o maximo beneficio e crescer carteira, vamos encontrar fonte de financiamento
interna, organica, a partir da nossa geracao de lucro, estabilizando esse indicador. E um nivel
bastante adequado, na nossa opiniao, bem acima do minimo regulatério exigido e do minimo
gerencial que temos internamente, ou seja, temos uma folga aqui muito tranquila para
aproveitar todas as oportunidades, se aparecerem para nds, sem uma restricdo de capital. E,
como comentei na pergunta anterior, colocamos no nosso relatdrio de analise econdmica e
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financeira um cenario em que absorvemos 0 nosso estoque de crédito tributario sem prejuizo
do nosso capital, ou seja, € um cenario bastante realista e estavel para o capital.

Marcelo de Araudjo Noronha - Obrigado.

André Costa Carvalho - Obrigado, Tito. Encerramos aqui a nossa sessao de perguntas e
respostas. As perguntas que nao foram respondidas, o nosso time de RI respondera
prontamente apos este evento. E antes de passar a palavra para o Marcelo para encerrar 0 N0sso
evento, gostaria de dizer que no nosso site de RI, vocés encontram esta apresenta¢ao, muito
mais detalhes dos nossos resultados e mais informacgodes. Marcelo.

Marcelo de Aratdjo Noronha - Obrigado, André, obrigado Cassiano. Obrigado a todos vocés pela
paciéncia de nos assistir. Obrigado a todos os analistas pelas perguntas feitas. Estamos a
disposigcao de todo o sell-side, de todo o buy-side para responder o que for preciso sobre o
nosso balango trimestral. Entdo, obrigado mais uma vez e uma boa semana a todos. Um abraco.
Obrigado.



