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Transcricao da Teleconferéncia
Resultados do 1T21

Bradesco

05 de maio de 2021

Operador — Bom dia, senhoras e senhores, e obrigado por aguardarem.
Sejam bem-vindos a teleconferéncia sobre os resultados do Bradesco do
primeiro trimestre de 2021. Esta teleconferéncia esta sendo transmitida pela
internet, no site de relacdes com investidores do Bradesco, no endereco
banco.bradesco/ri, onde podera ser encontrada a respectiva apresentagao
para download. InNformamos que ha tradugao simultanea para o inglés. Todos
os participantes estarao apenas ouvindo a teleconferéncia e, em seguida,
iniciaremos a sessao de perguntas e respostas, quando mais instrugdes serao
fornecidas. Caso algum dos senhores necessite de assisténcia durante a
teleconferéncia, queiram, por favor, solicitar a ajuda de um operador
digitando “*0”. Antes de prosseguir, gostariamos de esclarecer que eventuais
declaracdes que possam ser feitas durante esta teleconferéncia, relativas as
perspectivas de negdécios da companhia, projecdes e metas operacionais e
financeiras, constituem-se em crengas e premissas da Diretoria, bem como
em informacgdes atualmente disponiveis para a organizagao. Consideragoes
futuras nao sao garantias de desempenho: envolvem riscos, incertezas e
premissas, pois se referem a eventos futuros e, portanto, dependem de
circunstancias que podem ou nao ocorrer. Investidores devem compreender
que condi¢gdes econdmicas gerais, condi¢des da industria e outros fatores
operacionais podem afetar o desempenho futuro da empresa e podem
conduzir a resultados que diferem materialmente daqueles expressos em
tais consideragdes futuras. Agora, passo a palavra ao senhor Leandro
Miranda, Diretor Executivo e Diretor de Relagdes com Investidores.

Leandro Miranda - Bom dia a todos. Gostaria de dar as boas-vindas para
nossa conferéncia de divulgacao de resultados relativos ao primeiro
trimestre de 2021. Para realizar a nossa apresentagcao, e responder a
eventuais questdes contamos também com a presenga dos Srs. Octavio
Lazari, nosso diretor presidente, André Cano, diretor vice-presidente,
Oswaldo Tadeu Fernandes, diretor executivo e CFO, Ivan Gontijo, diretor
presidente da Bradesco Seguros, Renato Ejnisman, diretor presidente do
Next e Carlos Firetti, diretor de controladoria e Relagdes com Mercado. Com
a palavra, o Octavio.

Octavio de Lazari Junior — Obrigado Leandro. Bom dia minhas amigas e
meus amigos, espero que todos estejam bem, com saude. Bem-vindos a
nossa teleconferéncia de divulgacao de resultados do primeiro trimestre.
Como sabemos, o primeiro trimestre foi marcado por uma piora do quadro
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da Pandemia de COVID, com a segunda onda trazendo, infelizmente, um
novo pico de casos e vitimas, muito do que verificamos ja em 2020.
Entendemos que medidas restritivas adotadas em margo em grande parte
dos estados permitiram um controle da propagagao do virus, levando ao
inicio da redugao dos casos e das internagdes, apesar de permanecerem
ainda niveis bastante elevados. Acreditamos que veremos ao longo de maio,
melhora dos nimeros e ainda maior redugao das restricdes, especialmente
com o avango da vacinagao. N6s nos solidarizamos com todos os impactados
pela doenga e agradecemos aos nossos colaboradores por todo o empenho
neste momento tao dificil. O impacto na economia em 2021 parece ser menor
que em 2020, provavelmente devido ao fato de que as pessoas e 0s negdocios
estao mais preparados para operar com as restricdes a circulagao. Nossa
performance no primeiro trimestre foi muito boa e a segunda onda da
Pandemia nao teve impacto significativo na dinamica dos nossos negécios,
trazendo uma natural desaceleracao em originagao de algumas linhas de
crédito. Ja vemos sinais que parecem indicar uma melhora desse cenario
relativo a Pandemia. Acreditamos que essa melhora deve continuar ao longo
de maio e parte das restrigdes ja estao sendo relaxadas em varios estados.
Com a continuidade dos esforgos de vacinagao estimamos que 0s grupos de
risco estarao vacinados ao final do primeiro semestre, o que permitird que a
economia tenha uma retomada mais intensa a partir de meados dos meses
de maio ou junho.

Indo ja para o nosso slide 3. Falando da nossa estratégia corporativa nés
revisamos toda a estratégia corporativa para refletir ainda mais a nossa
ambigao que é ter o cliente como 100% da nossa inspiragao! Um exemplo
pratico disso € o Programa 100% Cliente, que firma o compromisso do
Bradesco em utilizar as melhores praticas de mercado para transformar
nosso modelo de negdcios e garantir que o cliente esteja sempre no centro
de nossas atencdes. Outro pilar da nossa estratégia é a Transformagao
digital, que aprimora a forma como fazemos, com mentalidade agil,
conectada e inovadora. Temos alicerce no pilar de Pessoas, nosso time!
Profissionais de alta performance, absolutamente comprometidos com
ética, transparéncia e respeito! E claro que ndo podemos deixar de falar da
Sustentabilidade, afinal, somos uma empresa feita para durar e agregar valor
a todos os stakeholders. No centro, nosso proposito, que é 0 que nos move,
e 0 impacto que buscamos é criar a mudanga que queremos causar nas
pessoas, empresas € na sociedade.

Bom, indo para os destaques financeiros na pagina 4. Apresentamos um
étimo resultado no primeiro tri, com lucro de R$6,5 bilhdes, uma evolugado de
74% em relagao a um ano atras, e com um ROE trimestral de 18,7%. O Nosso
Resultado Operacional foi de R$9,7 bilhdes crescendo tanto no comparativo
anual quanto no trimestral, alias, o mais alto na série histdrica. A Carteira de
Crédito expandida cresceu 2,6% em relagao ao trimestre anterior e 7,6% em
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relagdo ao primeiro tri do ano passado. O indice de Basiléia Nivel 1 continua
em um patamar bastante confortavel de 13,6%, uma forte recuperacao de
220bps em relagao a um ano atras. E as despesas operacionais cairam 4,7%
no comparativo anual e 2,4% com relacao ao trimestre anterior, um étimo
desempenho fruto da otimizagao que promovemos nas nossas estruturas
em 2020. Assim o IEO acumulado em 12 meses ficou em 45,3% uma queda de
3,8 pontos percentuais na comparagao anual.

Indo para o slide 5 falando sobre a nossa DRE. Como eu disse, tivemos um
otimo resultado no trimestre. A margem financeira cresceu 7,4% na
comparagao anual com crescimento da margem com clientes e um
desempenho da margem com mercado ainda bastante forte. As nossas
despesas com PDD expandida se reduziram novamente nesse trimestre. As
Operagdes de Seguros apresentaram uma boa recuperagao com destaque
para prémios e também para o resultado financeiro.

Em custos, como ja falei, mantivemos 6timo desempenho. Vamos detalhar
todas a linhas nos préximos slides.

Indo para o slide 6, falando sobre captagcao de recursos. As captacdes
apresentaram boa evolugao no comparativo anual. Os recursos de clientes,
liquidos de depdsitos compulsdrios, cresceram 18,2% e as captagdes totais
12,8% ambos na comparagao anual. O nosso indice Crédito/Captagdes
fechou o trimestre em 87,5%, 0 que indica nosso alto grau de liquidez em
relacao as operagoes de crédito.

Mudamos para o slide 7. Falando sobre a carteira de crédito expandida, ela
cresceu 7,6% em 12 meses. Em Pessoas Fisicas o crescimento foi de 13% com
destaque para o crédito imobiliario que cresceu 38% e o consignado que
cresceu 11,5%. Temos um foco bastante grande no Imobilidario com processos
e canais de originagao bastante competitivos com todos os tipos de
indexadores, inclusive de poupanga. O nosso Imobiliario ja tem todo o seu
fluxo de contratagao de maneira digital e até a assinatura do contrato ja é
digital naqueles cartérios de imdveis que o fazem. Em pequenas e
microempresas, o crescimento foi de 18,6% principalmente em fungao das
linhas dos programas emergenciais e da consolidagao do nosso banco nos
Estados Unidos- BAC. Em Grandes Empresas, naturalmente o comparativo
anual fica prejudicado pelo forte crescimento das linhas de capital de giro la
no inicio da Pandemia no primeiro trimestre do ano passado e maior acesso
que essas empresas tém ao mercado de capitais. A originagao de crédito
continua em um ritmo que consideramos muito bom e acreditamos que se
intensificara com a reabertura da economia.

No slide 8, falamos sobre as nossas provisdes. Nossas despesas com PDD
expandida cairam para R$3,9 bilhdes no trimestre. Bastante consistente com
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as nossas expectativas para o ano. Realizamos nesse trimestre R$1 bilhdo em
provisdes complementares reforgando nosso estoque de provisao tendo em
vista antecipagao que fizemos do agravamento dos ratings e
consequentemente provisao daqueles clientes que prorrogaram suas
dividas, mas nao pagaram a primeira parcela. Contudo o realizado nesse
trimestre esta totalmente em linha com o centro do Guidance para 2021. Ou
seja, os indices de cobertura acima de 90 dias e incluindo renegociagao
continuam em niveis bastante confortaveis.

Falando sobre inadimpléncia no slide 9, destacamos um histérico bastante
mais ampliado para todas as senhoras e senhores, desde Dez/08. Como ja
esperavamos, o indice de inadimpléncia acima de 90 dias mostrou uma
pequena elevagao saindo de 2,2% no trimestre anterior para 2,5% nesse
trimestre. O crescimento ocorreu principalmente em Pessoas fisicas e PMEs.
Esse aumento esta em linha com aquilo que estavamos esperando e ocorre
com a sazonalidade de inicio de ano e também pela redugao do ritmo de
renegociagdes e término das caréncias. Provisionamos menos que o
formation pois boa parte da inadimpléncia veio da carteira renegociada,
portanto de operagdes que ja tinham elevado nivel de provisao. Acreditamos
que o aumento da inadimpléncia continuara ocorrendo de forma gradual
chegando a um patamar mais elevado no terceiro e quarto trimestre, e que
esse patamar nao sera muito diferente dos niveis pré pandemia. Entendemos
que a boa qualidade do crédito se deve a qualidade da originagao nos
periodos anteriores a Pandemia, e a boa saude financeira dos clientes em
geral, sendo que houve uma acumulagao de poupanca pelas familias.

No Slide 10 mostramos um pouco mais dos nossos créditos prorrogados. O
saldo de prorrogacdes continuou caindo, chegando a R$44 bilhdes com a
continuidade das amortizacdes. Esse saldo em 31 de margo era composto da
seguinte maneira: R$37 bilhdes em dia, o quer dizer que sairam da caréncia
com o pagamento de pelo menos uma parcela; R$2,9 bilhdes ainda em
caréncia ao final de marc¢o, e destaco que desse montante 55% ja sairam da
caréncia em abril e estdo em dia; e finalmente R$3,9 bilhdes de operacdes
em atraso, que sao operagdes que sairam da caréncia e se encontram com
atraso acima de 30 dias. Isso representa apenas 0,7% da carteira de crédito
total do banco. Nés continuamos a permitir algumas prorrogagdes durante o
primeiro trimestre, mas os volumes foram muito pequenos. Acreditamos que
no segundo trimestre poderemos ter um aumento muito pequeno, mas
certamente nao na intensidade do que ocorreu em 2020.

E na préxima pagina também trazemos um detalhamento para as senhoras e
senhores da carteira renegociada no slide 11. A nossa carteira renegociada
ficou estavel em relacao ao trimestre anterior, interrompendo o ciclo de
crescimento, em fungao do retorno gradual das condi¢gdes de renegociagao
praticados antes da pandemia. Observamos elevagao da inadimpléncia
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nessa carteira que chegou a 14,4%, nivel ainda bastante inferior a média
histérica. Acreditamos que a inadimpléncia nessa carteira continuara
aumentando um pouco mais e podemos dizer que a carteira renegociada sera
um dos drivers do aumento da nossa inadimpléncia nos préximos trimestres,
em linha com aquilo que ja esperamos. Por outro lado, destacamos que essa
carteira tem um nivel bastante elevado de provisdes, 64%, e por conta disso
o eventual aumento da inadimpléncia nao leva a pressdes significativas em
termos de novos provisionamentos.

Falamos de margem financeira no slide 12. A margem financeira total
apresentou um bom desempenho na comparagao anual com crescimento de
7,4%. A margem financeira com clientes apresentou estabilidade no
trimestre e crescimento anual de 2%, principalmente devido ao crescimento
do volume e ao mix fFavorecido pelo bom crescimento em pessoas fisicas.
Esses fatores mais que compensaram a queda de spread e a menor
quantidade de dias. Esperamos recuperacao da margem com clientes ao
longo de 2021 em linha com o nosso Guidance. A margem com o mercado
teve um bom desempenho no trimestre, apesar da queda com relagao ao
quarto trimestre no qual tivemos um desempenho muito forte. Como ja
sinalizamos anteriormente esperamos para 2021 uma queda da margem com
mercado em relacao a 2020.

No slide 13 falamos de Receitas de Servigos. Tivemos queda nas Receitas de
Servigos tanto na comparagao trimestral quanto na comparagao anual. Em
termos anuais principalmente, pelo efeito de base de comparagao, uma vez
que o primeiro trimestre de 2020 ainda nao refletia basicamente nada do
impacto da Pandemia e por esse mesmo fator esperamos uma melhora no
desempenho para os proximos trimestres. Acreditamos que a linha de
Rendas de Cartdes deve apresentar melhor performance ao longo do ano a
medida que os volumes transacionados se recuperem. Em Contas Correntes
o impacto foi principalmente pelo menor volume de transagdes na rede de
correspondentes bancarios em fungao das restricoes de funcionamento do
comeércio. E essa rede hoje tem mais de 40 mil correspondentes bancarios do
Bradesco. Na linha de Administragao de Fundos, ela acabou sendo impactada
pela reducao nas taxas de administracao de fundos DI e também pela
migragao de recursos para outros investimentos no primeiro semestre do
ano passado, aquele efeito Flight to Quality que a gente observou, mas esse
efeito gradativamente esta sendo compensado pela mudanga de mix.

No slide 14, falando das nossas despesas operacionais. O nosso desempenho
em custos continua sendo um ponto bastante positivo de destague no nosso
balanco
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A reducao das despesas reflete nossa absoluta disciplina na gestao de
custos e os ajustes que fizemos no ano passado revisando 0 nosso custo de
servir, com fechamento de agéncias e também conversao de agéncias em
pontos de atendimento (Unidades de Negdcios), aproveitando as
oportunidades geradas pela propria mudanga de comportamento dos
nossos clientes. Vamos continuar nosso esforgo de redugcao de custos em
2021 e certamente ao longo dos préoximos anos.

No slide 15 falamos do nosso brago segurador. Nossa Operagao de Seguros
apresentou uma boa recuperagao do Lucro Liquido que cresceu mais de 40%
e do Resultado das Operagdes que cresceu 7%, ambos na comparagao anual.
Esse desempenho é superior ao Guidance e deve convergir para o Guidance
ao longo do ano. O destaque do trimestre foi o crescimento de 3% nos
prémios comparado com o primeiro trimestre de 2020, puxados por Auto/RE
e Saude que cresceram 7,3% e 6,5% respectivamente. O Resultado
Financeiro também teve uma boa performance principalmente em fungao do
resultado das posi¢cdes em Renda Variavel, Multimercado e dos titulos
indexados ao IPCA. A sinistralidade foi impactada pelos segmentos de Vida e
Saude naturalmente em fun¢ao do aumento de frequéncia relacionado a
Pandemia.

Na pagina 16, falando sobre capital e liquidez. Nosso capital nivel | fechou o
trimestre em 13,6% uma evolugao de 2,2 pontos percentuais em relagao a
mar¢o do ano passado quando teve inicio a Pandemia. A queda de 20bps com
relagao ao trimestre anterior ocorreu principalmente pela marcacao a
mercado dos titulos disponiveis para venda e pelo natural crescimento das
operagoes de crédito. Vemos nossa posigao de capital em niveis bastante
confortaveis com o capital principal em 12,6%. Recentemente anunciamos
um programa de Recompra de Agdes que vem para complementar nossa
pratica de distribuicao de Capital via Dividendos e JCP.

Na pagina 17, falando sobre os avangos do digital, sempre concentrados na
necessidade do cliente. Sao avangos do digital sempre com foco na
necessidade do nosso cliente. Nesse trimestre a BIA teve 130 milhdes de
interagdes com clientes quase 5 vezes mais do que no primeiro trimestre de
2019! Somente em margo foram 52 milhdes de interagdes com clientes. E
importante que nao foram s6 informagdes, como ja dissemos a BIA também
é transacional. Em informe de imposto de renda por exemplo ela entregou
2,5 milhdes de informes aos clientes. O CRM 2.0 que divulgamos a vocés em
2019 ja promove 5x mais contatos ativos com clientes e com um grau de
Personalizagao bastante elevado.

No slide 18 falamos sobre canais digitais. O digital continua ampliando suas
participagdes nas transagdes totais a medida que os clientes tradicionais e
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também hibridos se adaptam cada vez mais ao digital para realizar
transagoes e negodcios. Cerca de 98% do total de nossas transagdes ja sao
feitas digitalmente. Na comparagao anual vemos crescimento de 21% em
nossos clientes no mobile e 16% nos clientes digitais, que também considera
o internet banking. O volume de transagdes de caixa por outro lado, reduziu
em 83% comparando com o primeiro trimestre de 2020 e o volume de
transagoes financeiras no mobile cresceu 75% nesse periodo.

No slide 19 para falamos de 3 dos nossos negécios digitais. A Agora chegou
a 632 mil clientes, um crescimento de 52% em 1 ano, enquanto o AuC de
clientes cresceu 55%. A Agora tem uma das mais completas ofertas do
mercado e continuara crescendo com certeza! O Next acelerou ainda mais
sua curva de crescimento chegando a 4,4 milhdes de clientes, quase o dobro
do que tinha um ano atras. E A meta esse ano é chegar ao final desse ano a
pelo menos 7 milhdes de clientes ou mais. O Bitz, nossa carteira digital, foi
lancada em setembro de 2020, ja superou meio milhao de contas e deve
crescer bastante ao longo do ano. Lembramos que o Bitz oferece aos
clientes um produto complementar ao que o Next e o prdprio Bradesco
oferecem. O Marketplace e Cashback que ja eram uma realidade no Next
comegam agora a ser oferecidos a clientes do Bradesco. Nesse trimestre
lancamos um piloto para o Prime com um Marketplace que ja conta com 70
parceiros. Em breve expandiremos esse piloto com mais parceiros e estamos
trabalhando para consolidar em um s6 lugar, dentro do aplicativo do Prime,
a visao de experiéncias Viva Prime, do cashback, dos pontos Livelo, enfim,
trazendo ao cliente uma visao clara dos beneficios que ele pode usufruir. No
futuro planejamos expandir isso aos clientes dos demais segmentos.

Na pagina 20, falando sobre a agenda ASG. Com orgulho muito grande
anunciamos que, pela terceira edigao consecutiva, entramos na categoria
Prata do Sustainability Yearbook Award da S&P Global. O que nos posiciona
como Unico banco brasileiro entre os 5% melhores do setor de acordo com
a avaliacao da agéncia. Isso é resultado do nosso compromisso e do
crescente avanco naimplementagao das melhores praticas ESG no Bradesco.
Falando em compromisso, hoje damos um novo passo na missao do
Bradesco de promover o desenvolvimento socioeconémico, além de
incentivar as agdes necessarias para a transicao para uma economia cada vez
mais sustentavel. Anunciamos aqui nossa meta de, até 2025, direcionar RS
250 bilhées em linhas de crédito corporativo, assessoria em operagdes no
mercado de capitais e solugdes financeiras com foco em promover impacto
socioambiental positivo. Com isso, vamos ampliar o esfor¢co do nosso
negodcio em apoiar os setores destacados, mas apoiar a transicao para
melhores praticas por clientes de quaisquer setores.
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E passando agora para o slide 21, nosso ultimo de hoje, falando sobre o nosso
guidance. Apesar do agravamento da Pandemia no primeiro trimestre
tivemos um desempenho sélido, e em linha ou em alguns casos acima do
NOSSO orgamento para o trimestre. Estamos rodando na parte de cima ou até
melhor para o Guidance em Custos e Seguros. Rodamos em termos
anualizados no centro do Guidance em PDD, na parte de baixo do Guidance
em Margem com Clientes e Carteira de Crédito e Receitas de Servigos.
Considerando as linhas de desempenho mais fraco vemos uma aceleragao
do crescimento da margem com clientes principalmente no segundo
semestre, em funcao dareabertura da economia e crescimento de linhas com
maior spread. Na carteira de crédito o crescimento anual nesse momento é
prejudicado por um efeito de base de comparagao em Grandes Empresas o
que levara a uma aceleragao natural ao longo do segundo semestre com uma
base mais favoravel e aceleragao do negdcio, convergindo cada vez mais
para o centro do Guidance. Também vemos potencial aceleracao do
crescimento em Pessoas Fisicas e Médias empresas. Finalmente, acreditamos
em uma aceleracao natural nas Receitas de Servicos também com a
reabertura da economia, com impacto em: Receitas de Cartdes, Cobranca e
Arrecadagao com aumento de volumes; Fundos de investimento por troca de
mix e possivelmente crescimento de fundos DI com aumento de Selic, e
também por uma base de comparagao mais favoravel, pois como dissemos
essa linha passou por um periodo de ajustes no primeiro semestre de 2020.
Em resumo, nds esperamos uma melhora do desempenho ao longo dos
proximos trimestres. Desta forma consideramos que nosso Guidance
continua consistente. Sem razdes para qualquer alteragao.

Muito obrigado pela atengao de vocés até o momento! Passamos agora para
a secgao de Perguntas. Muito obrigado!

Operador - Iniciaremos agora a sessao de perguntas e respostas.
Participantes da conferéncia com audio em portugués poderao fazer suas
perguntas e os demais participantes permanecerao em modo de escuta. Para
fazer uma pergunta, por favor digitem “*1”, e para retirar a pergunta da lista,
digitem “*2”. Nossa primeira pergunta vem de Thiago Batista do UBSBB.
Thiago, sua linha esta aberta, pode prosseguir.

Thiago Batista — Opa, bom dia a todos, obrigado pela oportunidade, eu
tenho duas perguntas. A primeira é em relagao ao marketplace que vocés
lancaram recentemente, o que o Bradesco almeja com esse langamento?
Minha pergunta é, produtos nao financeiros podem no futuro ser uma linha
de fato relevante para as receitas do banco ou é mais uma estratégia de
manter o cliente dentro do ecossistema, dentro do app do banco, eu queria
entender que quando se pensa em um marketplace, por exemplo que vocés
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lancaram para o Prime, 0 que vocés imaginam no longo prazo que essa
iniciativa vai trazer? A segunda, € uma pergunta mais especifica do trimestre,
quando a gente olha a provisao desse trimestre, ela caiu bastante, mas
mesmo assim vocés fizeram R$1 bilhdo mais ou menos de provisdo
complementar, me fala um pouquinho dessa provisao complementar e como
vOCés estao vendo a dinamica de provisao para os proximos trimestres? Se
essa provisao complementar foi de fato alguma preocupagao que vocés
estao vendo na carteira de vocés ou se foi uma posi¢ao mais conservadora,
me fala um pouquinho dessa provisao complementar se vocés puderem.

Octavio Lazari - Oi Thiago, bom dia, € um prazer falar com vocé, é o Octavio
Lazari. Thiago, € muito boa sua pergunta, esse marketplace que nds ja
implementamos no Prime e também no Next e isso vai ser extensivo a todo
0 banco. Vocé tem razao, podera e devera trazer produtos nao financeiros
também, a Disney € um bom exemplo, o canal de streaming da Disney ja é um
exemplo de um primeiro movimento que nds fizemos, nds chamamos isso de
Bradesco as a service, seja ele financial service ou nao, entao certamente vocé
vera dentro dos apps do Bradesco, talvez um super-app no futuro préximo,
a venda de produtos nao financeiros, isso € uma tendéncia e é um trabalho
que ndés vamos fazer, até por uma necessidade de substituicao de fees que
naturalmente vocé acaba perdendo com os novos entrantes no mercado,
com PIX, com WhatsApp Pay e etc, entao isso € uma tendéncia e nés estamos
trabalhando nela. Além disso, com relacao a PDD que vocé perguntou, na
verdade o que aconteceu Thiago, foi o seguinte, nés observamos que dentro
de uma situagao normal, aqueles clientes que fizeram prorrogacao de divida,
nao conseguiram pagar e prorrogaram de novo, nao pagaram, nao
conseguiram pagar nem a primeira parcela, dentro de uma situagao normal,
vocé comeca a degradar o rating desse cliente e depois de 180 dias, vocé esta
com 100% provisionado e dependendo do prazo da operacao, depois de um
ano. O que a gente resolveu fazer, foi antecipar isso, ja que a gente percebe
que esses clientes provavelmente nao vao pagar mesmo, entao antecipa,
acelera a degradacao de rating desses clientes imediatamente, entao
jogamos todos para H e fizemos a provisao e eventualmente aqueles clientes
gue vierem a pagar agora nos proximos meses, esse recurso volta para o
resultado do banco, entao basicamente € isso. Renato vocé quer
complementar alguma coisa com relagao a produtos nao financeiros que o
Thiago perguntou? O Renato Ejnisman é o nosso CEO do Next.

Renato Ejnisman - Obrigado Octavio, posso complementar sim. Obvio,
existe uma convergencia do varejo com produtos financeiros e até com a
prépria midia como o Octavio ja deu exemplo da Disney, entao tudo esta
refletido nessa decisao. Mas no fundo o que a gente estd fazendo é
pensando no cliente, o que faz mais sentido pro cliente e a questao do
Marketplace acaba dando nao sé uma comodidade pro cliente como acaba
fazendo com que a gente possa usar esse beneficio do cashback a favor do
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cliente. Muitas vezes, vocé vai ter produtos que vao estar a um prego menor
do que vocé consegue achar em sites de varejo disponiveis dentro do nosso
marketplace. I1sso do ponto de vista nosso, aumenta a frequéncia e
recorréncia do cliente, entdo esse € um ponto bastante relevante. E o que
acontece do ponto de vista, falando do Next, principalmente do ponto de
vista de linha de receitas, é ldgico que o principal vai continuar sendo cartdes,
produtos de financiamento e investimentos, mas essa linha de marketplace
também, a gente acredita que vai adicionar uma fonte de receitas adicional
no futuro. Obrigado Octavio.

Octavio Lazari - Obrigado Renato.

Operador — Nossa proxima pergunta vem de J6rg Friedemann do Citibank.
Jorg, sua linha esta aberta, pode prosseguir.

Jorg Friedemann - Obrigado pela oportunidade, bom dia a todos. Obrigado
pela apresentagao Octavio, eu também tenho duas perguntas. Vou tentar
explorar um pouquinho mais também a questao do provisionamento, até
Octavio, me desculpe, eu perdi a sua explicagao sobre onde vocé pretende
ficar no Guidance, na parte de PDD para o ano, se vocé puder reforcar esse
comentario, eu agradego. Mas relacionado a isso, a minha pergunta é que
dado que vocé mencionou durante a apresentacao e a carteira renegociada,
ela vai ser um dos drivers pro provisionamento adiante, qual a cobertura que
vocés acham que é ideal pra essa carteira que ja foi la atras de 78% e hoje
estd em 64% e também relacionado a PDD expandida, se vocé pudesse dar
uma visao sobre o que vocé acredita que vai ser o impairment pra esse ano,
a gente viu um impairment quase zerado nesse trimestre depois de mais de
R$1.400bi no dltimo trimestre, se vocés ja fizeram um front-load de grande
parte do que é esperado desse impairment pra 2021 ou se a gente deve ter
um pick-up nos proximos trimestres, essa é a parte de provisao. E a segunda
pergunta, € uma pergunta rapida sobre dividendos, a gente ficou muito bem
impressionado com o buyback que vocés anunciaram recentemente, acho
que € uma mudanga de paradigma do banco em relagao a remuneragao do
investidor, mas eu gostaria de entender se além do buyback, vocé também
pode dar um direcionamento do que vai ser o payout para esse ano, ano
passado ficou no minimo regulatério e nos anos anteriores estava oscilando
de 35% a 40% com excegcao de 2019 que teve o pagamento de
extraordinarios, entao quanto que vai ser mais ou menos esse payout, a
gente pode voltar a ter uns 35% a 40% pelo menos? Obrigado.

Octavio Lazari — J6rg, bom dia, € um prazer falar com vocé. Thiago, me
perdoe que eu nao complementei a resposta que vocé perguntou sobre a
PDD para 0 ano entao vou aproveitar a pergunta do Jorg e eu ja respondo
tudo, me perdoe pela minha falha. Jorg, com relagcao a provisao que vocé
falou, a gente comentou sobre essa provisdo de R$1bi, nisso sé para
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complementar ou para vamos dizer assim, para dar uma cor melhor na
informacao que eu dei para o Thiago, desse R$1bi que a gente fez, ndo é tudo
que foi aceleragdo de degradacao de rating, foi R$370 milhdes de
degradagao de rating e o outro restante foi provisao normal. A nossa
expectativa quando vocé olha, expectativa nao, a nossa convicgao eu diria
Jorg, quando vocé olha o nosso guidance de PDD, nés estamos com um
guidance para provisado, para PDD expandida de R$14 a R$17 bilhdes e o
realizado agora no primeiro trimestre foi R$3,9, entdo eu posso afirmar para
vocé com bastante tranquilidade que a nossa provisao, nossa PDD vai ficar
mais ou menos no centro do guidance, eu diria pra vocé, de R$15bi a R$16bi,
R$15,5 é o que deve acontecer observando tudo isso que nds ja observamos
no primeiro trimestre, o nivel de provisao que a gente ja tem e a qualidade
das carteiras de crédito. Por isso que essa cobertura que nés temos hoje para
carteira renegociada partindo para aquilo que vocé falou, para noés, ela esta
extremamente confortavel, esta bem tranquilo e ndés temos uma provisao
que suporta a inadimpléncia que a gente tiver na carteira renegociada, vocé
observa que essa inadimpléncia havia caido, ela subiu agora para 14,4%, mas
esta abaixo do nivel histérico. Ou seja, a provisao que a gente tem nessa
carteira renegociada de onde deve vir, como vocé bem observou, a
inadimpléncia, ou a necessidade, o consumo de provisao, melhor dizendo,
nos proximos trimestres, a provisao que temos nessa carteira renegociada é
bastante robusta e suficiente para fazer frente a inadimpléncia. Entao s6
reafirmando, para a PDD expandida de 2021, vocés podem ter a convicgao de
estar mirando no centro do guidance, de R$15 a R$16 bilhdes que € o que deve
acontecer. E com relagao a dividendos Jorg, nds vamos voltar para a nossa
média histodrica, tivemos uma limitagao no ano passado por conta de uma
determinacao do regulador, mas esse ano a gente ja anunciou a recompra
que era algo que vocés nos falavam e nos cobravam com muita justica, com
muita coeréncia, entdo a nossa tendéncia é a gente voltar para os niveis
histéricos de pagamento de dividendos e JCP, é isso que a gente quer para
poder remunerar cada vez melhor o nosso acionista.

Leandro Miranda - Jorg, aqui é o Leandro. E conforme o nosso comunicado,
arecompra é adicional aos juros sobre capital proprio e dividendos.

Jorg Friedemann - Perfeito, estad super claro. S6 um Ffollow-up rapidinho
sobre a questao de impairment, se vocés pudessem comentar de expectativa
ou se ja foi feito grande parte do front-load no quarto tri do ano passado,
obrigado.

Octavio Lazari — Desculpa Jorg, eu nao entendi bem a pergunta e eu estava
pedindo para os meninos me traduzirem. Com relagao ao impairment Jérg, a
gente teve no quarto trimestre, a gente teve aqueles dois casos especificos
que a gente nao precisa falar o nome, mas vocés todos sabem quem sao,
entao foi o caso que teve que fazer, agora no primeiro trimestre nao teve
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nenhum caso e nao tem nada, zero no radar de qualquer impairment, até vocé
passando na sua cabega os casos das grandes empresas que tem impairment
e que tinham que ter sido feitos, ja foram feitos, entao nao tem nada no radar,
zero.

Jorg Friedemann - Perfeito, super claro. Obrigado pelos esclarecimentos.

Operador — Nossa proxima pergunta vem de Marcelo Telles do Credit Suisse.
Marcelo, sua linha esta aberta, pode prosseguir.

Marcelo Telles - Bom dia Octavio, bom dia a todos, obrigado pela
oportunidade. Eu tenho duas perguntas, a primeira um pouco mais
especifica, emrelacdo a Agora, se vocés pudessem falar um pouquinho sobre
como esta estratégia de vocés para a plataforma de investimentos. Me
chama atencdo, vocés aumentaram o nimero de clientes na Agora, por outro
lado, 0 AuC nao cresceu, cresceu muito pouco, entao eu queria entender um
pouco qual o plano para Agora? O que vocés estdo esperando de
crescimento em termos de ativos sob custddia, de clientes, qualquer KPI que
vocés puderem compartilhar seria muito bom. E a segunda pergunta, se
pudesse falar um pouquinho do efeito do aumento da Selic na margem, como
a gente poderia pensar nesse impacto? Eu sei que boa parte do efeito acaba
vindo na margem com mercado por conta do capital de giro, mas se pudesse
comentar um pouquinho, relembrar a gente de como vocés veem o impacto,
se vocés fizeram algo de hedge, s6 para entender um pouquinho se o
impacto pode ser positivo na margem de vocés. Muito obrigado.

Octavio Lazari - Marcelo, um prazer falar com vocé. Com relacdo a Agora, a
gente continua com todo o trabalho de investimentos na Agora, a gente
terminou agora no primeiro trimestre, um ajuste, na verdade nem € um ajuste
porque na realidade, n6s mudamos a plataforma, entdo acho que a Agora
hoje esta muito mais pronta para atender nossos clientes e o investimento
nela vai ser total. Vocé viu a redugao de estrutura que nés fizemos ao longo
do ano passado, sobretudo no ultimo trimestre, mas na Agora a gente n3o
poupou, muito pelo contrario, nés estamos contratamos gente, gente de
mercado, trazendo gente boa de mercado, aumentamos os investimentos na
plataforma da Agora para termos uma plataforma muito interativa para
atendimento dos nossos clientes, o Next trazendo clientes para a Agora
também. Entdao o desafio, a nossa cabega com relagao a plataforma de
investimentos é acelerar a Agora, acelerar em todos os sentidos, tanto no
crescimento interno, crescimento natural que a gente tem dos nossos
clientes e olhando oportunidades no mercado que possa haver para crescer,
se fizer sentido para o negdcio, quer seja em management, quer seja no
aumento do AuC desse negdcio e aumento de clientes, nds vamos buscar
outras alternativas pro crescimento da Agora porque a gente sabe que ela é
uma plataforma de investimentos importante e vai ser fundamental no
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crescimento desse segmento que a gente pretende fazer. Com relagao a
Selic, naturalmente que esse aumento que deve acontecer agora de 0,75%,
indo para 3,5%, ele tem um impacto imediato na margem com mercado, isso
€ natural, mas também com a margem de clientes, a gente vé uma
perspectiva de melhora, porque a gente consegue ajustar um pouco o prego,
nao soé por isso, mas também pela retomada da atividade econdmica, a gente
consegue distribuir melhor as nossas linhas de crédito e o que eu digo
melhor, é aumentar o volume de crédito oferecido aos nossos clientes,
principalmente pelos canais do digital porque la atras a gente teve que dar
uma apertada realmente nos modelos de credit score por conta dos desafios
de pandemia e até onde a gente iria, mas hoje a gente ja consegue liberar um
pouco esse consumo de crédito por parte dos nossos clientes, tanto é que
ha duas semanas atras ndés liberamos uma primeira tranche que foram R$40
bilhdes de limites novos para as pessoas fisicas, em limites de crédito
pessoal, cartao de crédito e cheque especial que trazem margens muito
melhores do que a gente observou no primeiro trimestre do ano passado que
basicamente foram ou linhas de governo para pessoas juridica como o FGI,
PRONAMPE e etc, ou linhas de pessoas fisicas que basicamente eram crédito
consignado com aquele aumento que aconteceu mais recentemente de 5%
na margem, entao a expectativa é muito boa de crescimento da margem e o
Leandro pode complementar, por favor Leandro.

Leandro Miranda — Marcelo, tudo bem? Olha, na Agora...
Marcelo Telles - Tudo bom Leandro.

Leandro Miranda - Tudo joia, a gente teve um crescimento de clientes e
contas como vocé viu na apresentagao do Octavio, muito expressivo, na
ordem de 50% no primeiro trimestre e 0 AuC nao acompanhou simplesmente
porque a maior parte dos nossos ativos sao de renda variavel, entao como a
bolsa estda tendo uma performance negativa no ano, vocé tem um
descasamento entre o crescimento de clientes e o AuC. A grande noticia
agora, na linha do que o Octavio estava comentando, é que a gente tem
aumentado a nossa plataforma continuamente e ja temos a maior plataforma
de renda fixa do mercado, entao com subida de taxa de juros, com a migragao
de pessoas querendo fundos multimercados e também protegao de capital,
a gente espera crescer esse AuC de uma forma parelha com o crescimento
de contas. A Agora também vai estar lancando cartdes de crédito com
cashback e Livelo e nés vamos estar investindo ainda mais nas plataformas
para traders de alta frequéncia, entao a gente acredita que isso tem um
impacto bastante positivo. E por fim, nés estamos também adaptando todas
as nossas plataformas tecnoldgicas para RLP, o que gera também um fluxo
adicional importante para a Agora.

Marcelo Telles - Perfeito, muito obrigado Leandro. Obrigado Octavio.
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Operador — Nossa préxima pergunta vem de Pedro Leduc, do Itad. Pedro, sua
linha esta aberta, pode prosseguir.

Pedro Leduc - Bom dia a todos, obrigado pelo call, pela pergunta. Em duas
partes, a primeira mais qualitativa, como se deu a evolugao ao longo deste
primeiro trimestre, comecou muito diferente do que terminou, tanto em
originacao de carteira, como NPLs ou até oportunidades de mix, essa € a
primeira parte para gente ter uma foto talvez, se foi mais no final de margo
e como a gente entra pro segundo trimestre nesse sentido. E a segunda
pergunta mais especifica, variagdo da margem com clientes, satisfeitos em
ver o mix contribuindo, mas o spread a gente viu que ele tira um pouco da
sua variagao da margem e aqui queria explorar um pouquinho disso, quais
linhas vocés véem ainda essa dificuldade, esta tendo essa retracao de
spread, se tem mais a ver com a demanda que ainda nao voltou ou talvez
com o0 ambiente de mercado mesmo e se a gente pode esperar essa linha de
spread vindo a contribuir positivamente nos proximos trimestres. Era isso,
obrigado.

Octavio Lazari — Oi Pedro, é o Octavio Lazari, bom estar falando com vocé,
espero que esteja tudo bem com vocé e com a familia. E interessante essa
sua pergunta e eu ja até agradeco por vocé té-la feito, as duas perguntas,
porque de fato, primeiro, o comecinho do ano foi um comego de estar
atolado, estar patinando no mesmo lugar, a gente nao via as coisas andando
numa velocidade que a gente gostaria mas o que a gente percebeu é que ao
longo da passagem ja no finalzinho do més de janeiro, a gente ja percebia
uma movimentagao maior, quer seja no numero transagdes dos clientes com
0 banco, busca por crédito pessoal, tirando crédito imobiliario que comegou
voando, andando a todo o vapor, as outras linhas comegcaram a deslanchar,
talvez ai até um pouco do efeito do final do ano mas comecaram a deslanchar
ja no final de janeiro. Entao o que a gente observa é que é um crescimento
continuo, janeiro, fevereiro, margo e abril, a gente ja vé abril melhor do que
o trimestre que a gente esta fechando agora. Entao a tendéncia nos parece
muito mais positiva, principalmente se a gente tiver uma redugao dos casos,
a gente tem que entender que a vacina é uma condi¢ao sine qua non para que
todo esse cenario melhore de fato, entdao acho que vocé tem razao, comegou
a acelerar e um crescimento positivo a partir de final de janeiro, fevereiro,
margo, abril e assim a coisa vai indo e tenho certeza que vai continuar
crescendo e isso vai impactar diretamente nos nossos negdcios, nas linhas,
no spread e no crescimento de margem. E com relagao ao segundo ponto
que vocé falou, de margem, de receita de servigos, é até importante a gente
colocar esse assunto porqué é importante a gente passar pra vocés também
0 entendimento e como se pautou as nossas decisdes e até vai fazer parte
da histéria neste momento de pandemia e no ultimo trimestre que a gente
estava vivendo, porqué o Sr. Trabuco diz sempre muito bem aqui, vocé
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sempre tem duas alavancas pra crescer, a de receitas e a de despesas, sO que
para reduzir despesas, precisa ter transpiragao, agora crescer receita precisa
de inspiracao, quer dizer, uma coisa € arte e a outra coisa € devogao. Partindo
desse pressuposto e toda a discussao que a gente teve no management
Pedro, imagina o seguinte, vocé como CEO de uma grande organizagao, o
proprio Itau ou Bradesco, tendo o0 més de setembro de 2020 como um ponto
de partida, quer dizer, vocé ia entrar no ultimo trimestre do ano de 2020 e,
portanto, vocé tinha que preparar a sua empresa, a sua Corporagao para
andar em 2021. E a gente sabe claramente que la em setembro, vocé estava
tendo um agravamento dos casos de pandemia, mais cidades entrando em
lockdown, problemas com a vacinagao, enfim, uma série de problemas que a
gente esta vivendo, e a gente sabe Pedro, que uma alavanca é crescimento
de receitas, s6 que ela sobe de escada e a outra alavanca € a reducao de
despesas e essa vocé pode descer de elevador, entdao a sua decisao
estratégica, a sua escolha de Sofia é o que a gente deve fazer para obter o
melhor resultado? Quando vocé olha Pedro, na propria apresentagao vocé
tem as linhas de receitas de servigos, quando vocé olha linha a linha, rendas
de cartao por exemplo, que € uma das primeiras, como vOcé cresce as rendas
de cartao se as pessoas estao mais tempo em casa, as empresas estao
trabalhando em home office, ndo tem despesas de viagens, nao tem
despesas de alimentagao, é muito dificil vocé conseguir crescer as receitas,
se a gente fala de administragao de fundos, naquele momento vocé
observou um flight to quality, as pessoas indo para renda fixa, aplicando
muito mais em CDBs, em fundos, isso aconteceu no mercado todo, como que
vocé cresce essas linhas? Em operagdes de crédito, vocé vai crescer as
operagoes de crédito, vocé pode até crescer as receitas de operagdes de
crédito, mas vocé vai ter que correr muito mais risco e, portanto, essa conta
pode chegar depois numa linha de inadimpléncia depois e nao vale a pena
vocé e arriscar e as linhas de crédito que estavam crescendo eram as linhas
de governo, PRONAMPE, FGI e etc, que nao tem tarifas e taxas de juros e
spread muito baixas e as linhas de pessoas fisicas que estavam crescendo
eram consignado e crédito imobiliario, onde os spreads sao mais baixos.
Cobranga e arrecadacao, até pela natural diminuigao da atividade econémica,
vocé tem menos volumes de cobranga e arrecadagao para fazer, além dos
novos entrantes, como na época o PIX, como o WhatsApp Pay agora, entao
essas linhas ficam mais prejudicadas para crescimento. Consércio € uma
venda mais consultiva, vocé precisa ter um contato mais préximo com o
cliente, da para vender, mas nao na velocidade que a gente gostaria porqué
vOCé nao esta com 100% da sua forca de vendas trabalhando Ffull-time.
Receitas de custddia e corretagem, é a que o Leandro falou, é aonde a gente
conseguiu crescer e underwriting e assessoria financeira depende da janela
do mercado de capitais, vocé teve boas aberturas de capital, mas vocé teve
muitas delas em que os empresarios engavetaram porqué ajanela nao estava
adequada. E conta corrente era onde vocé poderia acelerar, abrir mais contas
correntes para ganhar escala, entdo contra esse teto baixo, vocé sé tem uma
alternativa que é ganhar escala. Entao ai como CEO nés tinhamos duas
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alavancas, a primeira, vou mexer um pouco na alavanca da esquerda que é
aumentar receitas fazendo o que? Aumentando a escala do banco,
precisamos abrir mais contas, trazer mais clientes para dentro do banco, se
vOCcé pegar o primeiro trimestre de 2020 e comparar com O primeiro
trimestre de 2021, o banco cresceu 3,5 milhdes de contas liquidas, entao vocé
vé 0 quanto nds crescemos em conta corrente, ganhar escala para ter mais
fonte de resultado, mais fonte de receita. Por outro lado, despesa, o que da
para fazer? Despesa é na veia, de vez subir de escada na receita, eu vou
descer de elevador na despesa, entao vamos cravar e fazer toda a redugao
de estrutura, melhor dizendo, que a gente pode fazer e ai nds fizemos toda
aquela reducao que vocé observou na estrutura, reduzindo o nidmero de
agéncias e etc, que propiciou essa reducao substancial tanto no quarto
trimestre, nés fizemos isso em trés meses, entao tanto a redugao que teve
no quarto trimestre quanto a redugao que se apresentou ainda no primeiro
trimestre com 4,7%. Entao, eram escolhas que precisavam ser feitas,
reduzimos despesas drasticamente e vamos continuar capturando essas
despesas e margem e receitas de prestagao de servigos, vocé captura, ela
tem um efeito de inércia, porque abre a conta, depois comega a movimentar,
ai vocé traz ele para dentro do CRM, traz ele para dentro do Analytics e
comeca a oferecer produtos e o cliente passa a comprar, mas tem um tempo
para vocé amadurecer o relacionamento do cliente dentro do banco. Entao
todo esse trabalho que a gente fez de reduzir a estrutura onde precisava e
como precisava, trazendo a corporagao para um custo de servir mais
adequado e acelerando onde dava para acelerar, para a gente capturar
receitas e assim foi como eu disse, na conta corrente, foi assim na
seguradora, vocé viu os numeros da seguradora e em outros produtos e
servigos do banco. Entao a gente esta muito consciente e muito confortavel
porque a gente fez o trabalho que seria adequado para a gente comecar
agora a buscar essas receitas em todas as outras linhas de negdcios do
banco. Obvio que vocé tem hoje, concorréncias como eu disse, do PIX que
diminuem um pouco do teu fee de receita por um lado mas vocé tem que
buscar receita em outras linhas de negdécio porque essa nao vai ter como
voltar porqué é natural que as pessoas migrem, é natural que ela goste, é
mais Facil, € mais simples para ela operar, entao a grande sabedoria é vocé
fazer esse trade-off, se tem algumas linhas que eu vou perder por uma
contingéncia de mercado, eu tenho que encontrar outros profit pools que
possam fazer o resultado do banco crescer. Entdo como a base de
comparacao é muito ruim por causa do primeiro trimestre de 2020, nés
temos certeza agora que a nossa capacidade de crescimento ao longo de
2021 vai ser muito boa, por isso que ndés nao mexemos no guidance e
entendemos que nessa linha, nds devemos ficar no centro do guidance para
cima pela captura de novos profit pools.

Pedro Leduc - Belissima revisao das tendéncias, principalmente na parte de
servigos, obrigado. Eu tinha feito, acho que ficou no finalzinho e cortou, eu
tinha feito uma pergunta sobre spread também, se vocé vé chance, se é mais
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uma questao de demanda, de ambiente de mercado, se a gente pode ver o
spread vindo contribuir a margem ao longo do ano, é sé isso, obrigado.

Octavio Lazari - Sim Pedro, me desculpe. Eu acredito que sim, o crescimento
da Selic de alguma maneira influencia também que vocé tenha um spread
melhor, mas nds voltamos a operar mais fortemente com linhas de spread
melhor como cheque especial, como cartao de crédito, com crédito pessoal
e naturalmente com a abertura da economia, as pessoas voltando a
trabalhar, as pessoas voltando a consumir, todo o auxilio emergencial que o
governo colocou para as pessoas, esse auxilio emergencial praticamente foi
consumido, vocé lembra que LA atras, no comecinho do segundo semestre, a
poupanca estava crescendo, hoje a poupanca ja estd caindo novamente
porqué as pessoas usaram, quer dizer, gastaram esse dinheiro, entao elas
vao ter que tomar linhas de crédito que tém spreads melhores e nds
naturalmente, como eu disse, a gente tinha trancado um pouco os modelos
de credit score, e reabrimos, tanto é que nds liberamos ha duas semanas
atras, mais de R$40 bilhdes de limites novos para clientes, tanto de cheque
especial como crédito pessoal e cartao de crédito, entdao essas linhas
certamente vao dar uma condi¢gao melhor da gente crescer spread, entao a
expectativa e a perspectiva é de crescimento também, das linhas de spread.

Pedro Leduc - Perfeito, me anima. Muito obrigado.

Operador - Nossa proxima pergunta vem de Henrique Navarro, do
Santander. Henrique, sua linha esta aberta, pode prosseguir.

Henrique Navarro - Pessoal, bom dia, obrigado pela oportunidade e
parabéns pelo resultado. Duas perguntas, a primeira € nas despesas
operacionais, vocés estao bem préximos do bottom do guidance, um numero
muito bom, eu s6 queria entender a dinamica olhando para frente. O que eu
entendo é que vocés tiveram um 2020 muito bom nessa questao de
contencao de custos, e esse movimento foi um pouco inercial, esse 2020
muito bom entra um pouco no primeiro trimestre, ou seja, da maneira que eu
estou vendo e € isso que eu estou perguntando pra vocés se eu estou vendo
da maneira correta é que esse bottom do guidance de despesa operacional é
que é natural que ap6s um primeiro trimestre muito bom, é que ele deveria
convergir para metade, entao se é isso que eu deveria tratar no meu modelo
e no entendimento do comportamento dessa linha pra frente? A segunda
pergunta € sobre seguros, eu queria mais uma ajuda mesmo de vocés, o
Bradesco é muito forte no ramo de saude e eu queria uma ajuda para
entender o comportamento da linha de sinistralidade, ela teve uma queda
boa e a gente sabe que esse numero esta muito poluido pelo movimento da
Covid, ou de lockdown, nao ida aos hospitais, entao as vezes acontece uma
ida mais frequente ao hospital, entao a gente teve no segundo trimestre de
2020, uma queda maior, jamais vista na sinistralidade médica e agora a gente
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esta tendo uma no primeiro trimestre, o problema é que no segundo
trimestre de 2020, a gente viu que a conta chegou depois, a gente teve no
quarto trimestre, um ndmero muito alto. Entao eu queria entender mais essa
queda que a Bradesco Saude mostra no primeiro trimestre, eu queria
entender a dinamica disso, ela se deve a uma menor ida ao hospital, a gente
consegue olhar esse numero como um ndmero estabilizado ou é um ndmero
que ele pode cair e eventualmente depois pode ter aquele impacto ruim que
a gente teve no quarto trimestre? Eu queria mais entender a dinamica
mMesmo, uma vez que VOCés sao 0s maiores players do seguro de saude no
Brasil, obrigado.

Octavio Lazari— Obrigado Henrique pela tua pergunta, bom dia. Comrelagao
as despesas, depois a sinistralidade de seguros, nosso presidente da
Bradesco Seguros esta ai, o lvan Gontijo, eu vou passar para ele. Comrelagao
as despesas Henrique, vocé esta correto na sua analise, quer dizer, as
despesas estao no bottom daquilo que a gente colocou de guidance, a gente
continua fazendo uma ligao de casa importante, vocé viu o quanto foi de
encerramento de agéncias e reducao de estrutura que a gente fez ano
passado, esse ano, no primeiro trimestre, a gente encerrou 83 agéncias,
entao eu diria pra vocé que a tendéncia esse ano é a gente ficar entre 300 e
400 pontos que a gente vai encerrar ou transformar em unidades de
atendimento, onde vocé tem um custo muito menor. Entao considerando um
aumento de inflacao, considerando o reajuste dos bancarios que vocé tem la
em setembro, entao eu diria que a sua analise esta correta, ela tende a vir
mais para o centro do guidance, s6 que nds estamos segurando essa rédea
para ela ficar do centro do guidance para baixo. Entao esse é o nosso objetivo
primordial aqui, € segurar a rédea apesar do impacto de inflagao, apesar de
outros custos, IGP-M, correcao de aluguel, enfim, tem uma série de coisas
que vocé sabe, mas a tendéncia é ela ir para o centro do guidance, mas nés
estamos com a rédea muito curta para tentar manter isso do centro do
guidance para baixo. Ivan, o lvan Gontijo € o CEO da seguradora, vocé pode
responder, com relagao a essa tendéncia da sinistralidade Ivan?

Ivan Gontijo — Pois nao Octavio, obrigado pela pergunta. Com relagao a
sinistralidade total do grupo, ndés estamos notando aqui que ela atingiu o
ponto de 77% nesse primeiro trimestre de 2021, apresentando um relativo
aumento de 4,8 pontos percentuais em relagao ao mesmo periodo do ano
anterior. Ela, na verdade, pode ser traduzida como reflexo dos eventos
realizados por conta da Covid e da retomada dos procedimentos eletivos na
Bradesco Saude, em virtude da flexibilizagao das medidas relacionadas ao
distanciamento social. Ela é dinamica e nés estamos acompanhando aqui
diretamente e a tendéncia dela, nds ainda ndao temos um campo visual que
nos permita dar um progndstico para o futuro, mas nés estamos atentos e
fazendo as provisdes prudenciais que dao o conforto e a sustentabilidade
para o negaocio.
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Octavio Lazari — Henrique, entao dado isso que o Ivan falou, se vocé
observar no grafico histdérico que a gente colocou desde o primeiro
trimestre, vocé teve uma subida quando a gente pensou que essa segunda
onda nao seria mais forte, os processos, os atendimentos eletivos acabaram
voltando com forga porque ficaram acumulados, por isso € que vocé vé o
indice de sinistralidade indo para 83% no quarto trimestre, quase 84% e o
indice combinado indo quase a 96%. Ai no primeiro trimestre, com o
agravamento da pandemia, os eletivos voltaram para baixo, quer dizer,
diminuiram novamente, por conta da lotagao dos hospitais, da capacidade
dos hospitais, entao ele voltou para 77% e 88% o indice combinado. Entao
acho que uma boa medida Henrique, é a gente olhar o grafico histérico, ele
pode subir um pouquinho, descolar um pouquinho por conta de algum
processo, atendimento eletivo que tenha ficado para tras, mas nao muitos,
porqué os hospitais ficaram 100% lotados o tempo todo, mas é olhar sempre
esse grafico mais histérico, ao redor de 74%, 75%, 76% e o combinado em
torno de 84%, 85%, deve ser a tendéncia que a gente vai observar. Talvez,
um pouquinho de aumento do indice de sinistralidade quando a gente tiver
uma redugao efetiva da pandemia, do contagio, por conta de um
represamento muito menor agora de atendimentos eletivos, mas depois
deve manter uma trajetdria mais do periodo pré-pandemia.

Henrique Navarro — Ok, muito obrigado.

Operador - N3ao havendo mais perguntas, retornamos a palavra aos
palestrantes para as consideracgdes finais.

Octavio Lazari - Bom gente, muito obrigado a todos minhas amigas e meus
amigos. A gente est3, eu nao diria otimista, mas com uma visao positiva
para o cenario econémico do Brasil, que as coisas possam melhorar, é
fundamental que a gente tenha a vacinagao, isso vai ser o divisor de aguas
para que a gente possa entrar em um ciclo mais virtuoso da nossa
economia. Obviamente com todo o Estados Unidos e Europa ja
completando um grande numero de pessoas vacinadas, certamente tera
uma sobra maior de vacinas para os paises em desenvolvimento, Brasil,
Africa, india que esta passando por um problema serissimo, ent3o a gente
entende que nés vamos ser beneficiados, se é que a gente pode usar essa
palavra, por uma vacinagao em massa nos paises desenvolvidos e a gente
ter acesso a um numero maior de vacinas, o Brasil ja mostrou que tem
capacidade para vacinar 1,5 milhdao de pessoas por dia, isso ja aconteceu
recentemente e se a gente acelerar, da até para a gente aumentar esse
numero, entao rapidamente a gente consegue proteger a maioria da
populagao brasileira que vai ser o ponto fundamental para que a gente
possa entrar em um processo mais virtuoso de crescimento. Entao a nossa
visao é cautelosa, mas é positiva, de que assim sendo, a gente vai conseguir
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sair dessa fase e eu acho que o Bradesco esta muito preparado pelos
numeros do balancgo, pela estrutura do balanco, pela robustez do balango,
para aproveitar esse ciclo de crescimento e, apesar da concorréncia, dos
novos entrantes, das fintechs, e até das big techs agora, a gente manter um
crescimento virtuoso dando retorno para 0 nosso acionista. Muito obrigado
pela atengao de todos, figuem bem, fiqguem com saude. Um grande abrago
a todos e muito obrigado.

Operador — A teleconferéncia do Bradesco esta encerrada. Agradecemos a
participagao de todos e desejamos um bom dia.



