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[00:00:29] Felipe Peres - Bom dia. Obrigado por participarem da nossa reunido
virtual para apresentacao dos resultados do 4T22. Alguns lembretes rapidos antes
de iniciarmos. Esse evento esta sendo gravado e conta com traducao simultanea para
o inglés. Aqueles que desejarem ouvir o audio em inglés, basta clicar no botao
“interpretation”, que esta na parte inferior da tela. Durante a reuniao, exibiremos a
apresentacao em portugués. Para visualizar o documento em inglés, basta acessa-lo
no site de relagbes com investidores, no endereco que estd aparecendo aqui
(www.bbseguridaderi.com.br) para vocés. Durante a apresentacdo, quem desejar
fazer perguntas é sé encaminhar clicando no botdao “Q&A”. Também permitiremos
que algumas perguntas sejam feitas pelo audio apds a apresentacao, exclusivamente
em portugués. Conosco, hoje estdo Ullisses Assis, diretor presidente da BB
Seguridade e o Rafael Sperendio diretor de financas e relagdes com investidores.
Passo a palavra agora o Ullisses que fara a apresentacdo. Ullisses pode prosseguir,
por favor.

[00:01:42] Ullisses Assis - Obrigado, Felipe. Bom dia a todos! Quero agradecer
imensamente a presenca de todos vocés aqui, nesse nosso bate-papo sobre o
resultado do ano de 2022. Resultado que nos deixa muito felizes, um dia feliz para
nds aqui na BB Seguridade, orgulhosos do nimero construido ao longo de 2022. E
um ndmero que a gente tem construido; e temos convic¢do que foram construidas
a base em bases muito sélidas. Tivemos sim, uma volta da representatividade do
resultado financeiro no resultado total da companhia. Isto ja era previsto desde o
final de 2021, a gente ja falava - até pelo movimento da Selic - que provavelmente
terfamos um ano de 2022 muito parecido com o que foi 2017. A participacao do
financeiro, voltando a ser um pouco mais expressiva e isso acabou se confirmando.
Tivemos um incremento de praticamente R$1 bilhdo de resultado financeiro na
companhia esse ano, mas, mais do que isso, e muito melhor foi, principalmente, o
crescimento do resultado operacional que veio muito robusto, construido realmente
em bases muito sélidas; e a gente pode ver com os ndmeros totalizados de 2022.
Chegamos em RS$6 bilhdes de lucro liquido, um recorde para a companhia. Podem
ver pelo lado esquerdo do slide que o nosso maior lucro da havia sido, em 2019,
RS4,3 bilhdes, chegamos a R$S6 bilhdes esse ano. Como falei, o financeiro
colaborando em torno de R$970 milhdes desse crescimento, 2021 versus 2022, e 0
operacional com R$1,1 bilhdo. Quando a gente olha as linhas de negdcios, a gente
percebe primeiro o operacional, superando inclusive o intervalo do guidance, que a
gente tinha divulgado, e o crescimento significativo de prémios também nesse item
do guidance nds tivemos superacao. Os prémios emitidos de seguros cresceram 31%
No ano contra ano, tivemos uma reducdo do nosso indice de sinistralidade, isso foi
muito bom em termos de resultado para Brasilseg e, consequentemente, para a
companhia como um todo. Tivemos um crescimento também significativo em
contribui¢des de previdéncia, chegando a R$53 bilhdes de contribuicdes arrecadadas
no ano, uma captacao liquida positiva de R$1,7 bilhdes. Em 2021 vocés lembram, nés
tivemos al uma captacdo liquida negativa de quase R$800 milhdes. Na capitalizacdo,
voltamos também no movimento de venda muito forte. Crescemos 38% no volume
de vendas, comparativamente com 2021, retomando a nossa lideranga de mercado
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de reservas apds alguns anos. Voltamos a ser o nimero 1 (um) do mercado em
reservas. Isso tudo, esse forte movimento, esse forte movimento de vendas,
obviamente, tem um impacto forte também na questdo da corretagem, onde nds
totalizamos ai RS4,7 bilhdes em receita, um crescimento de 18%, ano contra ano.
Além disso, quando a gente fala de toda essa questdo dos R$S6 bilhdes, lembrando
que nds tivemos a no inicio do ano passado, no primeiro trimestre, um impacto forte
de sinistralidade do seguro rural, que ainda machucou um pouquinho esse Nosso
resultado. Ele poderia ter sido ainda melhor, e naguela oportunidade nés chegamos
apagar RS$3,2 bilhdes em sinistros de seguros agricola. Isso tudo vai nos proporcionar
a possibilidade de pagar um total de RS5,7 bilhdes de dividendos, o que representa
95% do nosso lucro liquido. Nos préximos slides, eu quero falar um pouco para
vocés, contar um pouco da histéria desse resultado, os grandes ndmeros nem
sempre revelam o que tem sido feito internamente na companhia e até por uma
questdo de prestacdo de contas e deixa-los informados dos rumos da companhia,
acho importante tocar nesses pontos. L4 atrés eu venho dizendo dos nossos 3 (trés)
grandes pilares do nosso mandato, da nossa gestdo, que é a questdo da
transformacao digital, a experiéncia do cliente e a diversificacao de canais. E falando
em transformacao digital a gente tem acompanhado a cada trimestre a evolucédo do
nosso percentual de produtos em nuvem orientada a servicos. Dentro da nova
arquitetura de Tl e 0 nosso desafio, [ atras, anunciado a todos vocés, foi de concluir
0 Nosso processo de todos os produtos estarem em nova arquitetura até o final deste
ano, que era a antecipag¢do em 1 (um) ano da entrega total anteriormente prevista
para final de 2023. Nés aprovamos um or¢amento maior para esse ano, executamos
esse orcamento, investimos R$565 milhdes para acelerar a transformacao digital, foi
um investimento 70% superior ao investimento realizado em 2021, e concluimos
essa nossa primeira missao até dezembro, com 95% dos Nossos principais produtos
voltados para os que sao maiores componentes de resultado, todos dentro de uma
nova arquitetura de TI. Claro que isso é um processo Vvivo, eu sempre digo isso, a
gente vai continuar investindo em tecnologia, até porque isso suporta todas as
nossas demais estratégias que nos permite dar um passo significativo, que é um
passo que a gente entende que é o futuro desse mercado, que é o mercado de hiper
personalizacdo. Todo esse investimento que nds temos feito em transformacdo
digital e, consequentemente, em “analytics” a gente ja comeca a colher frutos disso
ja no curto prazo. Entdo quando a gente analisa o nosso percentual de vendas em
canais digitais ele cresceu ano contra ano, quantitativamente, ele cresceu em 10%,
chegamos a quase 900 mil vendas realizadas 100% em canais digitais. E quando a
gente analisa 0 nosso investimento em analytics, também, a gente percebe um
ganho. Chegamos a praticamente RS$4 bilhdes de prémios emitidos através de
campanhas voltadas com analytics. Entao isso aqui significa que sado clientes que logo
apds o impacto da nossa oferta fizeram a contratagao de um produto, seja em meio
fisico ou digital. Entdo a gente tem um volume, desse ano de 2022, 97% superior ao
que a gente tinha realizado em 2021 que é um grande avango. E essa questdo da
tecnologia também nos permite dar um outro passo muito importante, que é a
questao de realmente estar com o cliente onde o cliente estiver. Entdo, o nosso
conceito de omnichannel - possibilitamos essa questdo do investimento em
tecnologia - que nos possibilitou estar de forma eficiente e presente desde da
plataforma da rede BB - facilitando a experiéncia do vendedor-, mas também
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sermos mais assertivos em questao de mobile, WhatsApp, web e canais parceiros. Isso
é muito importante; eu até cito um exemplo, que ha um tempo atras, se a gente
fosse combinar com o parceiro, fazer uma parceria, precisa-se de um novo produto.
a gente demorava 3, ou 4 ou 5 meses para botar um produto de pé. Hoje, em menos
de uma semana a gente customiza qualquer produto que for necessario para
comecgar uma nova parceria e isso s& é possivel agora, gracas a todo esse
investimento que ndés fizemos. Pode passar Felipe. Falando justamente desse ponto,
que é a diversificacao da distribuicao, é outra tecla que eu tenho batido desde a
minha chegada na companhia; que a gente precisa buscar outros canais para vender,
reforcar sempre a nossa venda através do canal Banco do Brasil. Vocés podem
perceber que no ano passado batemos recordes de venda dentro do canal Banco do
Brasil, emplacamos a maior campanha de vendas da histéria da companhia no
segundo semestre do ano passado. Os nimeros refletem isso, quando eu falo de
retomada da lideranga de capitalizacao do mercado de reservas, retomamos
também lideranca de prestamista, tivemos uma venda muito grande e em varios
produtos. Isso significa que a gente tem investido também dentro da rede do banco.
Mas falando aqui da distribuicao de canais, € uma nova vertente que a gente tem
conviccao de que ela sera cada vez mais importante ao longo dos préximos anos,
mas nesse primeiro ano, diria um primeiro ano fechado, em relacdo a essa estratégia,
nds totalizamos R$1 bilhdo de prémios emitidos através de parceiros, ou seja, fora
do canal Banco do Brasil, o que foi praticamente 7% do total de vendas que nds
fizemos. O destaque principal, o produto que a gente sabia que tracionaria mais forte
nesse comeco, realmente seria o seguro agricola, onde nds conseguimos emitir
R$933 milhdes de prémios nessa modalidade. Esse volume de R$933 milhdes hoje -
se nds f6ssemos uma seguradora independente - nds seriamos ja a segunda maior
seguradora do mercado, ou seja, a maior seguradora do mercado de seguros
agricolas do pais € a Brasilseg dentro do BB (Brasilseg Canal BB) e a Brasilseg canais
parceiros ja seria a segunda seguradora de mercado. Uma empresa, entre aspas, que
nds botamos de pé em um ano ja com um volume significativo de vendas e que a
gente entende que nos préximos semestres e Nos pProximos anos esses canais vao ser
cada vez mais importantes. Fechamos uma série de parcerias, 36 cooperativas
agricolas, 573 correspondentes bancarios voltados para o agro e 21 parcerias com
segmentos diversos. Temos algumas outras em negocia¢ao, mas O nosso grande
foco para o ano de 2023 é fazer com que essas parcerias rodem numa velocidade de
cruzeiro que a gente entende que é adequada. Tem muitas parcerias aqui que sdo
gigantes, que tem um grande potencial de mercado, um grande potencial de
negdcios, mas que requerem uma série de adaptagdes em uma série de Integracdes
culturais (divulgacdo de produto, incentivo de venda, treinamento da rede desses
parceiros) e é esse foco principal que nés vamos dar. Queremos continuar ampliando
sim, mas queremos principalmente fazer andar, tracionar as parcerias ja firmadas até
agora. Para isso, nés temos as nossas areas estruturadas de parcerias em cada uma
das nossas empresas investidas e, também, aqui na holding. Pode passar para o
préoximo ponto Felipe. E falando aqui para vocés um pouco da experiéncia do cliente,
até porgue eu sempre digo que tecnologia e produto, em algum momento, todo
mundo pode ter, mas a gente tem que estar muito focado na questao da experiéncia
do cliente. E nesse ano nds tivemos alguns ndmeros que nos fazem crer que a nossa
estratégia realmente tem sido bastante assertiva. Nos tivemos um aumento da nossa
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base de clientes na ordem de 5%, 20% na base de clientes de capitalizacdo, 13% de
residenciais, mas mesmo crescendo a nossa base de clientes, nds reduzimos
significativamente o nimero de reclamacgdes, cairam 31%, e nés fizemos também,
nos desafiamos no comeco do ano passado, a passar a medir o NPS de uma forma
diferente. Ao invés de medir o NPS todas as fases de relacionamento com o cliente,
inclusive contratacdo que é uma fase que até ndo existe friccdo, entao assim,
geralmente, o NPS estd la em cima, nds nos desafiamos a ndo medir, por exemplo,
de contratacdo e passar a medir de processos criticos, sinistros e uma série de outros
acionamentos de assisténcias. Realmente, processos onde o cliente pode ter algum
tipo de friccdo, passamos a medir exclusivamente essas etapas e mesmo assim,
conseguimos um incremento significativo no nosso NPS nas principais linhas. Entao
tivemos um incremento de 12 p.p. no rural, 13 p.p. na capitalizacao, 11 p.p. no vida,
20 p.p. na previdéncia, € o que nos leva a crer que esse nosso desafio, essa Nossa
vontade de enfrentar o problema de frente e encontrar solugdes ja tem sido
bastante exitosa. O que a gente percebe, realmente, é uma diminuicao de churn em
varios produtos, o aumento da satisfacdo, consequentemente, uma maior fidelizagao
desses clientes é o que a gente espera para os préximos anos, porque a gente tem
um poder de venda muito grande. Quanto mais clientes a gente conseguir reter
dentro da nossa base, 0 nosso resultado tem condicao de melhorar a passos largos.
Obviamente que a gente também investiu muito na questdo de criacao e
revitalizacao de produtos, jornadas, réguas de relacionamento, segmentacao de
clientes, criamos os niveis de protecdo aqui na companhia. Estamos muito
empenhados através agora do programa de relacionamento, que ainda esta num
projeto de piloto, mas que vai ser estendido para toda a base de clientes ao longo
desse ano. Estamos muito empenhados em estimular o cross-sell em ter cada vez
mais clientes engajados - o que a gente chama aqui de superprotegidos. Até porque
nds temos um potencial gigante de mais de 8 milhdes de clientes e a gente tem
conviccao de que nds podemos atender esses clientes e muitos dos nossos produtos.
E através do programa a gente tem comecado a ter bastante éxito, no sentido de
fazer um cross-sell mais adequado para essa base de clientes, e, consequentemente,
aumentando retencao, diminuindo, churn e aumentando a satisfacdo dos nossos
clientes. Entregando uma proposta de valor efetiva, que eu acho que isso é o
principal, é o que vai fazer com que a nossa empresa se perenize ao longo dos anos.
Eu vou passar agora para o Rafael falar um pouco dos nimeros do nosso resultado e
ao final volto aqui para a sessdo de perguntas e respostas. Obrigado!

[00:14:41] Rafael Sperendio - Obrigado, Ullisses. Bom! Passando aqui, inicialmente,
para as instrugdes sobre o nosso resultado, vou dar um enfoque mais inicial aqui no
comparativo anual, depois a gente entra um pouco com mais detalhes no 4T22.
Quando a gente olha aqui o resultado de 2022 um lucro de R$6,045 bilhdes no
exercicio, crescimento de 54% em relacao ao lucro de 2021. Maior resultado da
companhia até aqui, como o Ullises disse: “uma marca que é histdrica, 10 anos depois
do nosso IPO”, colocando aqui em perspectiva de 2012 para ca, o lucro triplicou,
enquanto o capital alocado na operagao ele cresceu sé 35%, nesse periodo de 10
anos. Refletindo todo o esforco feito ao longo desse periodo de melhoria na
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estrutura de capital da companhia, a melhoria de eficiéncia. Quero dizer com isso
agui que 0 Nosso retorno mais do que dobrou nesses Ultimos 10 anos depois do Nosso
IPO. Entdo uma performance extremamente sélida, de 4 para ca a gente entregou
s6 em dividendos para os acionistas mais do que o market-up, que a companhia foi
precificada & em abril de 2013. O financeiro aqui no lado direito (slides da
apresentacdo) como senhores podem ver o financeiro combinado das empresas do
grupo depois de impostos, chegou a um R$1,088 bilhdes, voltando a uma
contribuicdo mais razoavel para o resultado da companhia, representando 18% do
lucro. Na prdxima pagina, tem aqui um breakdown do lucro nos principais
componentes. Entre esses componentes que a gente, usualmente traz ao mercado,
0 quanto a companhia performou em termos de operacgdo e o quanto que veio da
melhora do financeiro. Entdo, senhores, podem ver aqui de um incremento de R$2,1
bilhdes no lucro Lliquido no exercicio de 2022, R$1,1 bilthdes veio da prépria operacdo,
desse incremento aqui de RS$1,1 bilhdes, a gente pode ver nas 3 principais. E
sintetizando aqui nesse grafico de cascata os 3 principais componentes, entdo a
propria melhora da performance comercial aqui ela representou uma boa parte
desse crescimento, representando aqui R$1,4 bilhdes no somatério dos 3 primeiros
componentes. Tanto pelo aumento na venda de seguros, em especial rural e
prestamista, vou detalhar mais para frente. O prdprio crescimento das reservas da
de previdéncia e o quanto que as receitas com taxas de gestao cresceram ao longo
de 2022. Entdo aqui vamos dizer que a performance comercial contribuiu R$1,4
bilhdes. Em termos de sinistralidade, a gente teve uma melhora consideravel em
relacdo ao exercicio de 2021 com a dissipacao dos efeitos mais severos da pandemia
da covid-19 que foi parcialmente compensada por uma piora da sinistralidade do
agricola que Ullisses mencionou na fala dele, principalmente, pegando o 1T22,
decorrente do evento de “la ninha”, mas que no combinado entre a reducdo da
sinistralidade nos produtos com cobertura de morte e piora na sinistralidade do
seguro agricola, o efeito combinado foi positivo na ordem de R$328 milhdes. Entdo
a gente tem entre melhora de sinistralidade e melhoras para a performance
comercial um aumento de R$1,7 bilhdes que foi consumido aqui em R$638 milhdes
por conta do préprio efeito de maiores despesas a tributarias, por conta do custo
variavel associada a operacao e o proprio aumento na estrutura das companhias para
fazer frente a toda essa estratégia de melhoria da Infra de tecnologia e da criacao
das equipes para uma prospeccao de parcerias comerciais. Tudo isso aqui aumentou
em torno de R$638 milhdes. Entdo, voltando aqui, R$1,7 bilhdes e um consumo em
parte R$638 milhdes, totalizando RS$1,1 bilhdes de crescimento de resultado
operacional, um crescimento muito bom. Entdo, recordando, a companhia que nos
Ultimos 3 anos ali, a gente passou por uns periodos mais adversos por conta da
pandemia, toda dificuldade enfrentada. A companhia ficou estagnada ali, num
patamar de R$4 bilhdes, aproximadamente, de lucro por ano. Hoje, em 2022, s
operacao faz RS5 bilhdes de lucro por ano. Em termos de financeiro, o financeiro
agregou aqui R$978 milhdes de crescimento do lucro, sendo que R$S660 milhdes
veio pela prépria variacao de taxa média. A gente teve o impacto mais direto da alta
da taxa Selic e o proprio crescimento dos volumes também contribuiu para esse
crescimento de R$S600 milhdes. Aqui, o descasamento temporal nos planos de
beneficio definido da operacdo de previdéncia, o impacto residual quando a gente
olha uma range de janela de tempo mais longa, sdo R$4 milhdes positivos esse ano.
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O financeiro - quando a gente olha o ultimo componente — uma agregacao de
resultado de R$313 milhdes, decorrente do impacto menos severo- vamos chamar
assim, de abertura da curva de juros - o financeiro poderia até ter sido melhor no
ano, nao fosse a abertura, a gente teve uma abertura aqui, gerou uma marcacao a
mercado negativa de R$122 milhdes, esses efeitos aqui, sé para deixar claro, depois
de impostos, somando todas as empresas do grupo, mas que apesar de negativa, ela
foi muito melhor do que a marcagao que a gente teve em 2021. Foi uma marcagao
muito mais forte, a gente gerou uma perda liquida de R$435 milhdes. Agora,
passando a operacao na proxima pagina aqui. Iniciando com cooperacao de seguros,
prémios crescendo 32 % ano contra ano no quarto 4T22, 32 no acumulado no
destaque com os senhores podem ver aqui no grafico do lado direito, no canto
superior o rural e prestamista, principalmente, com crescimento muito forte, mas
todas as linhas de negdcio apresentaram um crescimento bastante sélido aqui, tanto
no 4T22 como no exercicio como um todo. Quando a gente olha na qualidade da
operacao aqui no grafico, no canto inferior esquerdo, o indice combinado melhorou
a 70 bases aqui ano contra ano no 4722 e praticamente 10 p.p. no acumulado do
ano. O principal driver aqui, que mencionei na pagina anterior, foi a sinistralidade
melhorou de forma consideravel nos produtos de vida e prestamista. No acumulado
do ano entao, mais dois produtos contribuiram também com a melhora, penhor rural
e o vida produtor rural. Um comportamento quando a gente olha aqui, tanto no
exercicio como um todo como no 4T22 ano contra ano foi bastante semelhante.
Entdo esse crescimento de prémios associado aqui com a melhora do financeiro,
onde o efeito é bem direto - foi 0 que eu mencionei anteriormente por conta de
aumento de volume, taxa média - o lucro cresceu 58% no 4722 no contra ano e
praticamente dobrou em 2022, no comparativo com o lucro apresentado no
exercicio de 2021. Na proxima pagina, falando de previdéncia. A arrecadagao cresceu
8% em ano contra ano, 16% no acumulado, chegando aqui a R$53 bilhdes, o indice
de resgates caiu 40 vezes no tri contra tri. A gente olha aqui no 4T22 versus 3T22,
quando a gente avalia em termos de captacdo liquida, tivemos aqui um 2S22
bastante positivo R$2 bilhdes no 3T22, mais R$1 bilhdo no 4T22 contribuindo para
que a gente conseguisse encerrar o exercicio com uma captagao liquida de 2 bilhdes
de reais, apesar do aumento de resgate, foi mais do que compensada pelo aumento
da arrecadacao que, quando a gente avalia num contexto como todo, 0 1522 acabou
sendo um periodo mais dificil, mas o segundo semestre acabou evidenciando uma
forte recuperacdo com o aumento nos fluxos, com uma reduc¢do do indice de
resgate, mas essa captacao liquida acabou sendo mais concentradas em produtos de
menor risco, algo que fica claro aqui no grafico, no canto superior direito, com a
reducado da participacao de fundos multimercado no total - no que chama aqui de
ativos sob gestao da Brasilprev - que era de 31,8% do total, passando a 27,3% do
total. Isso reflete diretamente aqui no comportamento da taxa de gestdo que caiu
de 1,03 para 0,97, a taxa média finalmente olhando, no comparativo ano contra ano
caiu aqui 3 vezes no acumulado. E esse é o fator que explica o crescimento de 3% na
nas receitas enquanto as reservas cresceram 10% no periodo de 12 meses. Por outro
lado, € que o resultado financeiro volta a apresentar um comportamento mais
normalizado com ajuda da paridade dos indices de inflacdo, IGP-M, IPCA, que
desfecharam um ano muito parecidos, nunca teve o IPCA leve e nem muito acima do
IGP-M, mas gerando um resultado financeiro aqui de R$330 milhdes em 2022,
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contribuindo aqui para a alta do lucro de 48% no ano. Sobre o segmento de
capitalizacdo na pagina 11. Um desempenho muito forte no 4722, crescendo 56% de
arrecadacdo, no ano 38% de alta, chegando a quase R$6 bilhdes, contribuiu muito
em termos de volume médio para a companhia, registrando ali um crescimento
bastante favoravel sobre um déficit de reservas - que foi um dos fatores que
contribuiram para a alta do financeiro -, mas mais ainda, a melhoria da margem
financeira de juros que atingiu aqui 3,6 p.p. no 4T22, encerrou 0 ano CoOmM uma
margem de 3,1 (p.p.). O financeiro foi o principal driver que contribuiu para essa
melhora substancial do resultado, chegando a R$63 milhdes no 4722, R$218 milhdes
de lucro liquido nessa operagao, no exercicio de 2022. Lembrar aqui que em 2021 a
gente teve uma série de fatores, ndo sé a prdpria abertura de curva, mas uma
mudanca na regulacao de capital minimo requerido que levou a gente a liquidar
algumas posic¢des [...], encurtar a duragdo da carteira, por isso o lucro foi impactado
na forma bastante pontual ali em 2021, mas 2022 a gente ja enxerga e volta a um
patamar mais saudavel de geracao de resultados nessa alteracao. Em termos de
seguro odontoldgico, aqui passando bem brevemente, a gente teve um crescimento
tanto na receita, quanto na margem ebitda. Contribuiu para o crescimento de 1,22%
do lucro liquido dessa operacdo. E para fechar, na corretora, préxima pagina, um
crescimento de 24% nas receitas de corretagem no 4722, em relagao ao mesmo
periodo de 2021. Crescimento de 18% das receitas de corretagem no acumulado do
ano e como antecipei, os principais motores desse crescimento foram as operagdes
de seguro, em especial o prestamista e seguros do portfélio rural, como um todo.
Capitalizacao também teve um desempenho muito forte ao longo de 2022 e é uma
linha de negdcios que contribui bastante para, em termos de sensibilidade, receita
de corretagem uma vez que as receitas sao reconhecidas em regime de caixa. A
margem liquida cresceu 6,4 p.p. no 4T22 ano contra ano, melhorou 3,9 p.p. no
acumulado aqui, um efeito combinado, tanto melhor a imagem operacional como a
prépria melhoria da eficiéncia da operacdo, em especial por uma reducdo nas
despesas de devolucdo de corretagem na venda de planos de previdéncia. Isso
acabou ajudando bastante o componente operacional da BB Corretora e a propria
melhora do financeiro, tanto por volume quanto por taxa - aqui praticamente a
totalidade do portfélio para investir em titulos pds fixados - entdo a gente se
apropria realmente de 100% da alta da Selic. Entdo esse aumento de receita melhora
na margem, lucro cresceu 40% ano contra ano no quarto trimestre e 26% no
acumulado. Na proxima pagina. Aqui a gente tem uma prestacdo de contas em
relacao ao nosso “guidance” de 2022. Entdo em resultado operacional, nos juros, a
gente superou o intervalo, que era de 24% a 27%. Entregamos aqui 27,9% de
crescimento. As principais surpresas, vamos chamar assim, foram uma sinistralidade
abaixo daquela que a gente tinha antecipado na projecao e um desempenho até mais
forte do que a gente esperava inicialmente nesse Ultimo trimestre, nos produtos de
prestamista e na arrecadacao de capitalizacdo. Prémios emitidos, nos superamos
também, num intervalo de 25% a 28%, entregamos 30,7%. Os motivos ali - eu
acabei de explicar na variacao do resultado operacional. E reserva de previdéncia, é
0 que a gente vinha sempre comentando trimestre a trimestre, que a taxa de
crescimento iria convergir para o intervalo a medida que a gente for se aproximando
do final do ano. De fato, isso se confirma aqui, 10% de crescimento, ficando ali
dentro do intervalo, projetado. E na préxima pagina, para encerrar a apresentacao,
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aqui tem o guidance de 2023, a gente espera que o resultado operacional, ndo juros,
cresca entre 12% e 17% ao longo de 2023. Prémio emitido cresca entre 10% e 15%.
E a nossa expectativa para a reserva de previdéncia é de um crescimento entre 10%
e 14% nesse exercicio. Bom, isso encerra aqui a minha apresentacao e podemos

passar agora para a sessao de perguntas e respostas.

[00:30:32] Felipe Peres - Obrigado, Rafael!l Bom, a gente vai comecar agora a sessao
de perguntas e respostas. Lembrando, quem quiser fazer uma pergunta pelo audio
em portugués, é sé clicar no botdo “raise hand” e liberar o microfone quando a gente
autorizar. Mas também, quem preferir, pode mandar por escrito em portugués ou
em inglés clicando no botao "Q&A”. Se a gente ndo conseguir responder ao vivo a
pergunta enviada por escrito, a gente se compromete a responder por e-mail assim
que que finalizar o call. A primeira pergunta...

[00:31:03] Rafael Sperendio — Felipe, sé um minuto. Eu esqueci até de mencionar
um disclaimer. Obviamente a gente declarou isso em material escrito, mas é sempre
bom reforcar aqui também na videoconferéncia com relagao ao guidance de 2023.
Todos aqueles indicadores estdo baseados no padrao contabil que a gente vinha
divulgando até 2022, eles nao consideram os efeitos do IFRS 17. A gente vai divulgar
um acompanhamento gerencial da operacao ao longo de 2023, com base no mesmo
padrao contabil que a gente vinha publicando para evitar esse tipo de ruptura, até
que a questao da adogao do IFRS 17 pelo mercado aconteca, esteja num estagio mais
maduro, ai sim, a gente abandona a divulgacdo do padrao contabil anterior e passa a
acompanhar todos os indices de acordo com o IFRS 17, mas até [ a gente vai manter
a publicacdo no padrdo contabil anterior para favorecer o acompanhamento do
nosso desempenho por parte do mercado, ok?

[00:32:17] Felipe Peres - Voltando aqui entdo para perguntas e respostas. A primeira
pergunta vem do Antdnio Ruette, do Bank of America. Antdnio, pode seguir por
favor.

[00:32:28] Antonio Ruette — BoFA - Bom dia, pessoal. Parabéns pelos resultados e
obrigado aqui pelo espaco para fazer perguntas. S3o 2 perguntas aqui do meu lado
relacionados ao guidance. Esta é entdo a primeira no operacional. Eu queria entender
um pouco melhor quais sdo suas premissas aqui para o agro. Entdo, o que vocé, o
que vocés est3o assumindo para crescimento de PIB? E 0 que vocés estdo assumindo
para plano safra e para o crescimento de prémios? A segunda pergunta vai também
em relacao aos resultados de 23, mas aqui no financeiro. Entdo, o que vocés esperam
OU que Vvocés assumem, a priori, de resultado financeiro e se vocés podem
compartilhar com a gente algum tipo de sensibilidade a juros, se tiver uma abertura
ou um fechamento? muito obrigado.



Transcricdo de Teleconferéncia

94 Resultados | 4T22
% BB SEGUROS BB Seguridade (BBSE3)
09 de fevereiro de 2023

[00:33:18] Rafael Sperendio - Bom Anténio, aqui tem todas as limitacdes que nds
temos aqui na abertura de premissas, até para ndo configurar como um guidance
além daqueles que a gente ja divulgou. Em termos de desempenho, aqui de uma
forma mais qualitativa, naquele intervalo de 10% a 15% de crescimento eu teria que
injetar um pouco mais de prémios, um pouco mais otimista com a performance do
rural como vem sendo. Obviamente nao é muito dificil a gente entregar um
crescimento de 50% igual aquele que a gente entregou em 2022, mas ele deve ser
mais uma linha de destaque em termos de crescimento, ano contra ano, ao longo de
2023. Com relacdo ao financeiro, hoje a gente tem ali - quando olha portfélio
proprietério, excluindo aquilo que é recurso de clientes - algo como R$30 bilhdes.
Desses R$30 bilhdes, R$S31 bilhdes, aproximadamente, a gente tem ali - do que
impacta o resultado - quase 3/4 dessa posicdo em titulos pds fixados, que vao se
beneficiar diretamente de uma Selic média potencialmente mais alta. E isso que o
mercado indica, num consenso Focus, e é 0 que a gente espera aqui dentro da
companhia também. Por outro lado, diferentemente do que aconteceu no ano
passado, é de se esperar um menor impacto de marcacdo a mercado. Mostrei ali na
apresentacdo que a gente perdeu R$122 milhdes — se ndo me falha a memodria -
depois de impostos de marcagdo a mercado. A gente ndo espera que esse efeito se
repita ao longo de 2023. E até o momento - é o que esta implicito nas projecdes
quando a gente olha Banco Central, o mercado e aqui, internamente, ndo é diferente
— hd uma paridade, de novo, dos indices de inflacdo com o IPCA levemente acima do
IGP-M, algo que também falta ser benéfico para Brasilprev e deve ser mais ponto a
favor de resultado financeiro ao longo de 2023. Entdo, a perspectiva ali para
financeiro é de uma melhora consideravel em relacdo aquela que a gente teve em
2022. Obviamente, ainda, a gente tem aqui é uns meses ainda para observar, mas
janeiro se confirmou. N6és vamos ver se essa tendéncia se mantém ao longo do ano,
inclusive agora, com uma prévia de IGP-M divulgada hoje de deflacdo no més de
fevereiro. E 0 que, mais uma vez, reforca um comportamento mais positivo de
financeiro na Brasilprev. Entao, assim, nao sei se fui Claro o suficiente dentro das
limitagdes aqui, Anténio, mas as respostas seriam essas, ok?

[00:36:25] Antonio Ruette - BoFA - Estd 6timo, obrigado, Sperendio! Obrigado,
pessoal!

[00:36:30] Felipe Peres - A nossa préxima pergunta vem do Guilherme Grespan, do
JP Morgan. Grespan, por favor, pode prossequir.

[00:36:40] Guilherme Grespan - JP Morgan - Oi pessoal. Obrigado pela
apresentacao e por abrir para perguntas. Eu queria explorar ainda o financeiro,
Sperendio. Na Brasilprev, quando a gente olha o resultado financeiro como
porcentagem da reserva técnica de beneficio definido, andou bem abaixo ainda esse
ano de 2002. Assim, apesar de ter uma recupera¢ao na ponta, essa continha aqui,
fazendo a conta, d4 mais ou menos 1,5 de resultado financeiro sobre reserva técnica.
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Se vocé volta la para 2019, 2018 e 2017 era uma média de 2,5 e chegou a bater até
3,8 em 2019. Entdo, minha pergunta, na verdade é, se existe alguma diferenca
estrutural? Até olhando mais um ponto aqui, nominalmente falando, o resultado
financeiro da Brasilprev em 2019 foi algo préximo de R$406 milhdes e esse ano,
R$200 milhdes e pouco. Entdo eu pergunto, é, existe algum motivo estrutural,
ignorando o indice, assumindo que o indice IPCA e IGPM se comporte da mesma
maneira que 2019, existe algum motivo para esses spread de resultado financeiro ser
menor na Brasilprev hoje do que era em 2019?

[00:37:50] Rafael Sperendio - Obrigado, Grespan! Eu resumiria aqui em 2 motivos
basicamente. Primeiro que as taxas de reinvestimento desses fluxos no periodo mais
recente, até o ano passado, elas foram feitas em uma taxa real mais baixo. E o
segundo motivo, talvez esse com impacto até maior, foi o vencimento de alguns
titulos que a gente tinha de NTN-C. A gente tinha dois vencimentos de 2021 e 2031.
Uma parte consideravel desses titulos, venceram em 2021, que carregavam -
mantida o vencimento - uma taxa real muito elevada. Entao, a medida que esses
titulos vencem, a gente nao consequiu, obviamente, replicar - estou falando de taxa
real em torno de 2 digitos. E que a gente carregava um portfélio de titulos bastante
antigos, a gente ndo conseguiu reinvestir nessa mesma taxa, entao por isso, de fato,
esse comportamento que vocé mencionou, ele se confirma, ta?

[00:38:45] Guilherme Grespan - JP Morgan - Estd bom, super claro, obrigado!

[00:38:51] Felipe Peres - Sequindo aqui, a nossa proxima pergunta vem do William,
do Itau BBA. Por favor, William, pode prosseguir.

[00:39:00] Willian Barranjard - Itau BBA - Bom dia, pessoal!l Obrigado pela
oportunidade aqui. Minha pergunta vai também seguindo a tematica do guidance de
2023, tenho 2 perguntas aqui. A primeira é em relacao a operacao de seguros. Eu
queria entender, em relacao a sinistralidade, qual nivel vocés mais ou menos
consideram nesse guidance? Se vocés usam o indice de sinistralidade mais
conservador, talvez ja levando em conta um impacto maior do que o que a gente
espera aqui de “la ninha”, ou ja um indice mais normalizado ex, um efeito de laninha?
E a segunda pergunta, que é também no guidance, focando em um Brasilprev. A
gente vé aqui que no “mid range” vocés tém mais ou menos uns 12% de crescimento
de reserva. Eis al a minha duvida, isso aqui indica que vocés esperam um net outflow
para o0 ano de 2023, ou talvez ali um zero a zero no basic scenario, aqui para
Brasilprev.

[00:40:03] Rafael Sperendio - William, obrigado pelas perguntas. Eu vou comecar
até pela Brasilprev. Sim, o guidance na parte baixa do intervalo contempla ali uma
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possivel volatilidade de mercado, ou em um cenario um pouco mais estressado,
gerando até uma potencial na saida de recursos, o que nao vem sendo o caso até
agora. Mas A gente esta no inicio do ano, a gente precisa divulgar o intervalo que
contém para ali cenarios, dentro de um padrao razoavel e de comportamento. No
topo do guidance o que a gente prevé ali, eventualmente um retorno acima de Selic.
Lembra que a gente sempre tem que descontar a taxa de administracao quando a
gente olha o crescimento na reserva, um resultado, um retorno acima de Selic, mas
é contemplando, talvez, uma na captacao liquida mais a marginal. A gente vai avaliar
logicamente as condicdes ao longo do exercicio se a gente tem condi¢des ou nao de
rever esse intervalo. Como eu disse, 0 ano comegou num ponto de vista bem mais
favoravel do que a gente previa inicialmente, mas ainda é muito cedo. A medida que
o ano for passando, a gente vai tentando calibrar um pouco melhor esse intervalo
de acordo com a melhora ali do cenario. No més de janeiro - apesar de ter sido muito
bom sobre o ponto de vista de captacdo - ele foi bastante volatil em termos de taxas,
de movimento de curva e, principalmente, até no mercado de crédito privado. Entao
a gente prefere adotar uma postura um pouco mais conservadora aqui nesse inicio
de ano, para depois calibrar melhor essa estimativa ao longo do exercicio. Em termos
de resultado operacional é praticamente a mesma situacao, hoje o nosso cenario base
é de melhora de sinistralidade em relacao a 2021, porque a gente nao espera o
mesmo impacto que a gente teve de eventos climaticos no ultimo exercicio. Entao,
quando a gente dimensionou e trabalhou no orcamento do ano e trabalhou nas
nossas projecdes para que derivam esses intervalos, embora no cenario base nao
contempla isso, o cenario base contempla melhora de sinistralidade, a gente
dimensionou uma range para comportar um evento mais adverso, caso ele venha
acontecer. E 0 que a gente observou a até agora? N3o, em janeiro a sinistralidade
esta se mantendo bem, em linha com aquela que a gente observou ao longo do
quarto trimestre. Entdo ndo é nenhuma surpresa negativa até agora, mas, assim
como de previdéncia, é o que a gente tem que acompanhar a ao longo do decorrer
do exercicio. E a gente pode eventualmente calibrar um pouco melhor esse

intervalo.

[00:43:15] Willian Barranjard - Itau BBA - Perfeito, Rafael! Obrigado, pessoal!

[00:43:22] Felipe Peres - A nossa proxima pergunta vem do Daniel Vaz, no Credit
Suisse. Por favor, pode prosseguir, Daniel!

[00:43:30] Daniel vaz - Credit Suisse - Obrigado Felipe. Rafael e Ullisses. Bom revé-
los. Parabéns pelo resultado! A minha pergunta vai para o produto de preco de
prestamista. Tem um expressivo crescimento no ano contra ano, principalmente no
no tri a tri quando a gente conversa ali com o terceiro tri de 9%, acho que é um
produto de empilhamento muito bom. Entdo eu queria entender a perspectiva de
vOCés para esse produto em 2023, pensando que o Banco do Brasil poderia até
ganhar um pouco mais de share no consignado. A gente ja viu o “split” tanto da
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Taciana, tanto do presidente Lula falando que o Banco do Brasil poderia ser o
campeao do consignado e se vocés poderiam capturar isso, é visto um melhor
prestamista? Entao acho que sao 2 perguntas ali, o préprio prestamista, sem esse
discurso, e o prestamista com esse discurso, se vocés puderem discorrer, seria muito
util para a gente aqui. Obrigado.

[00:44:25] Ullisses Assis - Obrigado pela pergunta, Daniel! E assim, realmente, o
prestamista, vocés podem, vocés notardo ai no final do ano passado, principalmente
0 segundo semestre, o quarto trimestre em especial, nds tivemos um crescimento
muito robusto do prestamista, como eu comentei anteriormente, inclusive
recuperamos lideranca de mercado nesse produto. Obviamente que estd sempre
muito ligado a questdo do crédito, mas o que nés percebemos no ano passado, foi
um percentual maior de operacdes realizadas com o seguro prestamista, nao sé em
novas contratacdes, mas também estoque de operacdes. E a gente continua muito
otimista com esse produto para esse ano, ta? O Banco do Brasil, semana que vem
deve divulgar o resultado, vai falar um pouco das perspectivas e inclusive da carteira
de crédito, mas acho sim que nds podemos aproveitar essas oportunidades. Eu acho
que noés fizemos um movimento acertado & atrds que foi botar um produto novo.
N6s colocamos um portfélio novo no prestamista, um produto completamente
remodelado. Até de dissemos ha 2 anos atras, que sofrerfamos um pouco do impacto
que o produto era um pouco mais barato, mas ele tinha uma tendéncia de ser mais
atrativo em termos de venda. Isso se concretizou. Né? A gente, nao sei se é
exatamente essa palavra, mas a gente tinha um clean app dessa carteira para fazer a
medida que essa carteira fosse tombada, e a gente tem percebido agora que foi
acertada essa decisao e isso ja se reflete nos nimeros do ano passado e a gente tem
boas perspectivas para este ano. Aliado a isso, no ano passado, no final do ano
passado, nés tivemos também um segundo semestre, mais especificamente, nds
tivemos também um forte impacto ndo sé no prestamista, mas em todo toda a nossa
base de produtos de uma forte campanha de mobilizacdo dentro da rede do banco.
Foia maior campanha da histéria em termos de incentivo a forca de vendas do Banco
do Brasil e essa campanha sera replicada agora no ano de 2023. Entdo ela, com
certeza colaborard também na questdo do incentivo a venda do prestamista. Ta?
Entdo, respondendo, eu acho que as duas, o cenario é muito parecido, otimista e na
expectativa dessa questao do proéprio posicionamento do banco em relacéo a
crédito. E com certeza, com o novo produto, a gente surfa essa onda junto a medida
que esse apetite do banco cresca.

[00:46:46] Daniel vaz - Credit Suisse - Muito Claro, se eu puder fazer um follow-
up, Vocés ja estdo falando alguma coisa de payout, ja tem alguma coisa no orgamento
que vocés podem dividir com a gente para 20237

[00:46:58] Rafael Sperendio - Daniel, em termos de payout ainda a gente sempre
acaba definindo no final do exercicio, td? Mas eu diria que ali a gente vem desde da
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abertura de capital da companhia, pagando algo entre 80% a 90% do resultado.
Apesar de todos os investimentos que a gente vai fazer, numa operacao desse
exercicio, por enquanto, nao tem nenhum indicio que a gente deva aumentar a nossa
retencao. E dentro desse intervalo histérico, eu diria que hoje a gente esta mais
proximo que esta parte de cima, desse intervalo, do que da parte de baixo. Mas a
definicdo aqui vai acabar correndo mais pra frente.

[00:47:45] Daniel vaz - Credit Suisse - Muito Claro, obrigado.

[00:47:50] Felipe Peres - A préxima pergunta vem do Gabriel Guzan, do Citi, pode
sequir, Gabriel.

[00:47:56] Gabriel Gusan - Citi - Obrigado. Bom dia a todos, pessoal. Minha
pergunta é sobre previdéncia. Estou vendo 2 trimestres de captacao liquida positiva,
mas ao mesmo tempo, a taxa de gestdo comecando a cair um pougquinho mais forte.
A nossa teoria que é efeito do juro alto que deixa mais facil de defender de ataques
das plataformas de investimento, mas também leva um mix de produtos menos
sofisticado. Entdo, minha primeira pergunta é, faz sentido esse passional? E na
segunda seria: o que esta sendo feito de trabalho para evitar que esse bom momento
reverta, quando a gente comecar a ver os juros caindo de fato? Obrigado.

[00:48:39] Ullisses Assis - Gabriel, eu vou falar um pouquinho aqui. O Rafael
complementa aqui se necessario. E sim, a questao da taxa de gestdo. Eu acho que no
mercado como um todo foi um comportamento geral, ndo foi um comportamento
sO da Brasilprev em relacao ao ano de 2022. Entao, realmente teve até por uma
questdo da aversdo ao risco e, principalmente, por conta da Selic, uma procura
grande dos clientes por produtos menos sofisticados, isso realmente impacta, isso
teve um impacto para nés. Eu diria que assim, la atras, vocé lembra? A gente tinha
em torno de 12% da nossa carteira em multimercado e enquanto alguns players af
tinham 60%, %70. Os grandes tinham, o segundo e terceiro colocados, na casa de
30%, chegando até a 40% e nods tinhamos 12%. La em 2021 noés fizemos aquele
grande movimento de readequacao da nossa carteira e chegamos a 32%. Quando a
gente analisa 2022, todos esses demais players, desde os que tinham (& até 70% -
chegaram a ter 70% de multimercado - até o segundo e terceiro colocados cairam
drasticamente. Entdo, nés tivemos players que sairam de 60 a 70% de multimercado
para 20%. O segundo e terceiro colocados cairam também para essa casa de 20%.
Entdo, dos grandes, eu te diria que nds fomos o que menos perdeu em termos de
participacdo de multimercado, até porque a nossa tese de multimercado, quando a
gente veio com os fundos carteira, era: a gente trazia um produto multimercado,
mas nao necessariamente com altissima volatilidade. Os fundos carteira detem
desde um fundo carteira com um cliente um pouco mais conservador até o mais
arrojado. E esse produto foi um produto que teve uma grande aceitacao no
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mercado. Ele é um produto mais simples de vender, um produto mais simples do
cliente que compra entender também como é que funciona e isso nos permitiu ter
um maior controle dessa carteira, eu diria assim. Entdo, quando a gente compara
com os demais players, a gente perdeu bem menos participacao em multimercado
que eles, entao sentimos um pouquinho na taxa de gestdo, mas o impacto para nés
foi bem menor do que para os demais. A medida que a gente tem uma nova
reconfiguragao econémica, a gente consegue novamente fazer alguma mudanga de
portfélio e é isso que a gente espera ai no decorrer dos préoximos meses, semestres,
a gente vai entender como é que isso vai se comportar melhor. E sobre as acdes, a
empresa tem empreendido uma série de acdes no sentido de buscar a maior
retencao, e ai eu falo pravocé, até da época que eu fui diretor comercial da Brasilprev
alguns anos atras, e assim, a gente ja tinha uma preocupacao muito grande com essa
diminuicdo de saidas, e assim, desde pesquisas qualitativas e quantitativas na saida de
recursos a gente percebeu, durante um grande periodo de tempo, um volume
grande de saques, efetivamente, por conta de custeio, cliente sacando recursos para
fazer despesa, efetivamente, de dia a dia e isso representou em algum momento,
um volume significativo. E assim a gente percebe que isso, de certa forma, arrefeceu
nos Ultimos meses e nos Ultimos trimestres e a gente espera que isso arrefeca cada
vez mais. E claro que a gente tem tido uma postura muito proativa no sentido de n3o
s6 nos defender, mas também de uma postura de ataque, porque a portabilidade é
um indutor também forte, para transfer-in e transfer-out, ¢ um indutor forte nesse
mercado. Te diria que, a gente hoje se defende muito melhor do que nos
defendiamos hd algum tempo atras, quando a gente analisa em termos de saida nds
estamos muito bem posicionados em relagao a média de mercado e, principalmente,
estou falando de saida de transfer-out, e nds temos sido mais efetivos também na
busca de novos clientes. Entdo nds temos desde uma sistematica de comunicacao
diferente com o cliente, até uma assessoria, que complementa a assessoria de
investimentos do Banco do Brasil. Hoje, dentro da Brasilprev nds temos centrais,
células de assessoria, aonde a gente consegue fazer um duplo encarteiramento do
cliente, entdo o cliente esta encarteirado no estilo, ta no private do Banco do Brasil,
mas ele tem um consultor de previdéncia dedicado, que fala regularmente com ele
e a gente percebe assim, a medida que a gente consegue mais clientes dentro desse
nosso duplo encarteiramento, consegue falar mais com o cliente, consegue prestar
uma assessoria melhor, a gente fica muito mais eficiente em termos de retencao.
Entdo, tem muita coisa sendo feita em relacdo a isso na companhia, ndo sé isso, mas
também assim, plataforma aberta de fundos, nds temos varias casas hoje que a gente
operatambém para trazer um portfélio cada vez mais completo para o cliente, entdo
te diria que nods estamos bem posicionados em termos de produto, processos e,
principalmente, atendimento no sentido de que a gente ja tem resultados hoje, que
a gente esta muito mais eficiente em reter e também é a nossa ambicao ir pro ataque
e conseguir também portabilidade de recursos de outras casas, de outros players
para nossa carteira.

[00:53:45] Gabriel Gusan — Citi - Perfeito, obrigado, ficou clarissimo.
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[00:53:51] Felipe Peres - A Préxima pergunta, vird do Kaio Prato do UBS, por favor,
Kaio pode seqguir!

[00:54:00] Kaio Prato - UBS - Bom dial Rafael, Felipe e Ullisses! Obrigado pela
oportunidade de fazer pergunta, eu tenho uma sé aqui do meu lado. Recentemente
vocés anunciaram algumas mudangas relacionadas ao bdnus de performance da
corretora. Queria saber se vocés poderiam explicar um pouquinho mais o que foi essa
mudanca? O que motivou isso e qual o impacto a gente pode ver para Brasilseg, para
areceita de corretagem em 2023 vis a vis o0 que foiem 20227 Se puder dividir alguma
coisa com a gente, por favor.

[00:54:31] Rafael Sperendio - Claro Kaio, sim, obrigado pela pergunta! De forma
bem, sintética a gente teve uma discussao, cuminou na reestruturacao da operacao
de seguros la em 2018, de & para ca, foram instituidos esses mecanismos. Em
resumo, o bénus de performance, o mecanismo de earn out, da operacao de seguro
de veiculo e os proéprios indices de satisfacdo com relacdo ao servico prestado na
operagao de veiculos, estabelecemos alguns SLA, alguns gatilhos para esses
mecanismos e de 4 para ca ja se passaram af praticamente 5 anos, quase. A gente foi
identificando uma série de melhorias, o que foi positivo desses mecanismos? O que
foi a negativo? qual é o custo operacional que a gente tinha na gestao? O
monitoramento de todos esses indicadores. E ai voltamos a conversar com a Mapfre
que resultou naquilo que foi divulgado ali no final do ano passado, sé uma mudanca
nesses mecanismos. Na realidade aqui, o efeito tende a ser neutro, um efeito ele é
muito mais benéfico sobre o ponto de vista de gestao do fluxo operacional desses
mecanismos do que num resultado em si. Entdo, basicamente, a gente trava essas
corretagem, que antes elas eram vinculadas a performance, a gente trava elas no
patamar superior daquele intervalo que existia no ponto de performance, ela passa
a ser fixa, travada num patamar superior. Por outro lado, a gente tem ali no penhor
rural uma reducao da comissao Praticar, para 20% do prémio emitido e a gente passa
a ficar desobrigado da obrigacdo do earn out na operacao de veiculos e, por outro
lado, a Mapfre também fica desobrigado da obrigacdo dos SLA na operacao de
veiculos. Em resumo, a esse foi o conjunto de mudangas, onde falei sobre pontos de
vista de impacto em resultado ele tende a ser neutro. A gente nao espera nada com
relacdo aisso, mas simplificacao de todo o fluxo operacional.

[00:56:58] Kaio Prato - UBS - Beleza perfeito, obrigado.
[00:57:00] Rafael Sperendio - Obrigado, cara!

[00:57:06] Felipe Peres - Proxima pergunta do Thiago Paura do BTG Pactual. Pode
seqguir, Tiago!
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[00:57:13] Thiago Paura - BTG Pactual - Obrigado, Felipe, Bom dia! Bom dia, Ullisses!
Bom dia, Rafaell Do meu lado sdo dois pontos rapidos. Primeiro um follow up na
questao do payout, Rafa, vocé comentou que espera ficar dentro dessa banda
histérica, mas a gente viu que 2022 foi um ano de fortissimo crescimento, vocés
acabaram superando, entregando 95%. SO para tentar pescar um pouco, se tem até
algum upside ficar acima desse hight range ai que vocé comentou para o ano de
20237 E a minha segunda pergunta vai na questdo da diversificacdo dos canais que
Ullisses comentou bastante no inicio. Vocés falaram um pouco do resumo de 2022
e do foco para 2023. S6 para tentar saber se tem algum ndmero, algum milestones
na cabeca de vocés para prémio emitido, para percentual de total de vendas feitas
para esse ano de 20237 E isso, obrigadol!

[00:58:07] Ullisses Assis - Vou comecar aqui com a parte diversificacdo. Thiago,
obrigado pela pergunta. Assim, esse um mercado novo para nés, entao, a gente, eu
te conto, te diria assim, que & no comeco do ano, eu acho que eu nunca cheguei a
falar isso aqui na conferéncia, mas nds tinhamos um numero magico que era em
torno de R$1 bilhdo que acabou se concretizando. E dificil prever o que é que vai
acontecer, obviamente que a gente entende que esse numero sera crescente
também em outros produtos, nao sé no seguro agricola - seguro agricola, acho que
a gente ainda tem um grande campo ai para crescer- mas assim a gente cresceu de
forma bem exponencial ja logo na largada e, assim, oportunidade de crescer em
outros produtos também, é claro que numa monta menor, nds temos que ser bem
realistas, o seguro agricola é um seguro de maior tiquete médio, entao ele teria uma,
em tese, alavancaria mais rapido. Entao assim a gente espera um crescimento, a
gente espera um crescimento que esse seja cada vez mais significativo. Eu ndo quero
nem te adiantar nenhum ndmero nao, mas eu te diria assim, que a gente tem boas
perspectivas no sentido de incremento para que esse resultado seja mais
representativo no médio prazo. Que seja um que tenha um percentual de
participacdo cada vez maior, eu vejo um espaco muito grande para crescer em
praticamente todas as linhas. Quando fala do préprio seguro rural, a gente esta
falando ainda de uma penetracdo af abaixo de 20% da area total segurada plantada
versus segurada. A gente ja comenta sempre isso, mas em alguns paises, Estados
Unidos, por exemplo, 80%. Entdo a gente tem um grande potencial de crescimento.
Eu acho que o mercado de seguros como um todo a gente percebe crescimento
robusto em alguns produtos, mas ainda sub penetrado. Eu falava agora ha pouco
com aimprensa a respeito de um jornalista que me perguntou especificamente sobre
0 seguro residencial, ainda brinquei que, se todos os brasileiros soubessem o quanto
custa o beneficio de um seguro residencial, é interessante. Todo mundo que pudesse
adquirir o produto adquiriria, porque realmente é um produto muito barato frente
ao que ele cobre, e eu acho que estd al um grande desafio, o céu é o limite para esse
canal. A gente tem que ser cada vez mais eficiente e entregar um produto adequado
para aquele perfil de cliente e isso é um é um desafio para nés também, porque
quando vocé vai lidar com o cliente do parceiro, a gente tem muito menos
informacdes do que a gente tem hoje do nosso cliente interno. E, e af assim, isso vai
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ditar muito de que forma a gente vai crescer. Entdo por isso que eu nao quero te
criar uma expectativa ai com o niUmero magico, mas te digo que a gente esta olhando
com muito carinho todas essas parcerias agora no sentido de traciona-las e levar um
produto cada vez mais adequado a cada um desses perfis de cliente. Até porque,
cada uma das empresas tem uma estratégia de atuacao, tem um ramo de segmento
que atua, algumas tém central prépria e vao usar isso para vendas, outras s canal
fisico, entdo assim nds temos al particularidades que a gente vai ter que entender e
até para conseguir mensurar - nos proximos meses, semestres e anos - a que taxa
de crescimento. Porque 4 atras vocé falou assim: Vocé vai omitir R$933 milhdes de
seguro agricola? Eu te diria que seria muito dificil e a gente realizou isso em 1 ano,
mas eu acho que tem boas perspectivas al e eu tenho conviccao de que essa
participacao sera cada vez mais importante no total do nosso faturamento ao longo

dos préximos anos.

[01:01:33] Rafael Sperendio - Tiago, em relacdo ao payout, gostaria de estar
deixando claro, que eu mencionei, anteriormente, que historicamente a gente paga
entre 80% e 90%, né? Segregando os “outliers”, mas entre 80% e 90%. 2023, ele
tem a principio, dada a estimativa que a gente faz aqui, em termos de estrutura de
capital, de recebimento, fluxo de recebimento e dividendos, a nossa expectativa, a
principio, é de ficar na parte de cima, eu diria, desse intervalo histérico. Hoje, por
enquanto, ndo existe nenhum indicio de que a gente volte a praticar aqueles 80%
que a gente praticava la atras - no inicio da operacao, logo apds o IPO t3? Eu diria
gue hoje a gente esta mais préximo dessa parte de cima. Espaco para superar existe,
se vocé der uma olhada no material de divulgacao, vocé vai notar que a gente ainda
mantém um excesso de capital em relacao ao capital minimo requerido. Forma
consideravel na Brasilprev e na Brasilcap diria praticamente o dobro o capital minimo
requerido, que a principio é excessivo. Entdo, a gente tem ali a condicao,
obviamente, tudo dentro da prudéncia e vai depender muito de como o cenario
econdmico vai se comportar, tanto dentro do préprio exercicio, como é a
perspectiva para os exercicios seguintes para ver se a gente tem condicdo ou nao
deliberar esse excesso. Em 2022, houve uma liberacao de um excedente na operacao
de seguros por conta de uma mudanca regulatdria. Isso acabou ajudando para que a
gente distribuisse 95%. SO reter essa reserva legal, mas superar esse intervalo
histdrico de 80% e 90%, né? Esse ano vamos observar o ambiente de negdcios ao
longo do ano e a perspectiva para avaliar se a gente tem ou ndo condi¢des de acabar
liberando esse excesso.

[01:03:39] Thiago paura - BTG Pactual - Ta claro, Rafa, obrigado! Obrigado, Ullisses!
Obrigado, Felipe! Parabéns pelos resultados!

[01:03:44] Rafael Sperendio - Obrigado, Thiago.



Transcricdo de Teleconferéncia
94 Resultados | 4T22
% BB SEGUROS BB Seguridade (BBSE3)
09 de fevereiro de 2023
[01:03:49] Felipe Peres - A nossa proxima pergunta vem do Tiago Binsfeld, da
Goldman Sachs, pode sequir Tiago.

[01:03:58] Tiago Binsfeld - Goldman Sachs - Bom dia, Ullisses, Rafael e Felipe. Na
verdade, é sé um follow up rapido em relagao a esse crescimento do potencial de
seguro rural. Como é que vocés veem a capacidade da IndUstria hoje de ressegurar a
originacao de prémios, o crescimento de prémios? Se isso poderia ser um gargalo
para o crescimento estrutural de seguro rural no Brasil? E se também puderem
lembrar como € que hoje estd a concentracao nos principais resseguradores da
seguridade? Hoje, comparando com o passado da empresa. Obrigado!

[01:04:31] Rafael Sperendio - Bom, Tiago. Obrigado pela pergunta. A gente est3
nesse momento aqui na discussao, ela ocorre sempre a longo do primeiro trimestre
com os resseguradores. A principio, ndao existe nenhum indicio de limitacao de
capacidade. Quando ndés avaliamos aqui em termos de qualidade da safra
2022/2023, ela tem se mostrado ali - em termos de rentabilidade - num patamar
muito acima do que foi a safra 2021/2022, o que é benéfico ndo sé para a gente, mas
como para o painel de resseguros que opera com a Nossa seguradora, que tem uma
vantagem competitiva de estar espalhada (ter exposicdo espalhada) em todo o
territério nacional de forma que a gente consiga, dada a dimensao continental do
Brasil, ter uma diminuicao, dispersao desse risco, sofrendo muito menos do que
algumas seguradoras que atuam de forma mais regionalizada. Entdo, a prdpria
rentabilidade, muito acima do que foi observada no ciclo anterior deve sim moldar
de alguma forma o proéprio apetite do ressegurador. O painel de resseguro vem
caminhando no processo de aprimoramento, isso é, desde 2018, se nado falha a
memoria desde 2018, de um aumento de players e da dispersao desse risco entre
resseguradores. Atualmente a gente ja esta trabalhando - atualmente em um Painel
em vigor antes dessa negociacdo aqui - a gente esta trabalhando com cinco
resseguradores, obviamente que a exposicao, ela acaba sendo concentrada em trés
maiores aqui, que seriam IRB, Mapfre e Munich, mas nessa discussdo aqui que nds
estamos tendo ao longo desse primeiro trimestre para montar o painel de resseguro
no préoximo ciclo, a gente esta buscando ampliar ainda mais a participacao desses
players. Em termos de capacidade, é algo que ainda a gente ndo chegou nesse ponto,
mas eventualmente, aqui ndo preocupa, td? Porque nds somos a maior seguradora
do mercado, temos um capital de mais de R$2 bilhdes alocados nessa operacdo,
forte geradora de caixa. Eventualmente, se a gente enxergar demanda, a gente
poderia até avaliar o nosso apetite a riscos — se ela depender da nossa expectativa
de geracao de resultados da préxima safra. Expectativa de nosso apetite a risco hoje,
no caso do seguro agricola em especifico, ele esta em 20% de retencao de risco, ta?

[01:07:37] Tiago Binsfeld - Goldman Sachs - Obrigado, Rafael, super claro.
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[01:07:44] Felipe Peres - Temos uma pergunta do Eduardo Nishio, da Genial. Nishio,
pode seqguir.

[01:07:53] Eduardo Nishio - Genial - Bom dia a todos. Bom dia, Ullisses, Rafael e
Felipe. Parabéns pelos resultados. Tenho duas perguntas, primeira relacao ao hedge
de vocés na Brasilprev. Queria saber hoje como é que estd esse hedge? Qual
porcentagem que esta sendo “hedgeada” E se vocés tém algum objetivo de
aumentar, e qual seria esse nimero? E a segunda pergunta é meio que o follow-up
em relacao a diversificacdo de canais. Vocés tiveram grande sucesso com o agro, com
0 canal via parceiros. Eu queria explorar um pouquinho. Hoje, quanto que das suas
vendas hoje ja é de canal préprio? Eu vi que vocés fizeram um grande avango
também no digital, eu me lembro que alguns anos atras o digital era um desafio
muito grande. Eu lembro que até o Sperendio comentava com a gente, manda um
monte de e-mail aqui e ninguém abre e esta vendo aqui um ndmero até relevante
no canal digital, mas aqui esta misturado do BB e de vocés. Eu queria que vocés
pudessem explorar um pouquinho esse assunto, como é que vocés evoluem ao
longo do tempo e quais sao as perspectivas em relagao a isso? Obrigado.

[01:09:10] Rafael Sperendio — Oi Nishio, obrigado pela pergunta! Vou responder a
questdo aqui do hedge, do tradicional e a nossa perspectiva. E eu passo para o
Ullisses Lhe dar um pouco mais de detalhes dessa questao da expansao digital, canais
parceiros. Com relacdo ao hedge, hoje ele estd em torno de 3/4 na nossa exposicao
a IGP-M, ela estad “hedgeada” no ativo. Em termos de ambicdo de hedge, isso é algo
que ele acaba sendo bastante dinamico. Eu diria que hoje a nossa maior preocupacao
é menos com o indexador. O indexador, ele acaba gerando muito ruido porque ele
tem, ele sensibiliza o resultado de curto prazo, mas que no longo prazo — a gente
esta observando isso agora - a gente olha ao longo prazo, os indices, eles ndo podem
ter um comportamento estruturalmente discrepantes, eles acabam convergindo,
pode ser que nao convirja totalmente, mas eles acabam convergindo de algo de
alguma forma no longo prazo. T4? Entdo, como a gente esta falando de um passivo
que tem uma duracao entre 10 e 15 anos, algo dessa ordem de grandeza, nessa
perspectiva de mais longo prazo, o indexador ele preocupa menos. A nossa maior
preocupacao esta mais, no hedge da taxa real que a gente garante para esses
participantes, algo que a gente esta vivenciando aqui, um ambiente extremamente
favoravel para essa operacao em especifico aqui, deixando bem claro, com taxas reais
numa duracao longa acima de 6%. Entao, a gente tem tido uma condicao favoravel
para criar uma protecao adicional para essa carteira. Entao, a gente ndo trabalha com
uma ambicao de hedges, acaba sendo dinamica, dependendo do cenario, nossa
preocupacao esta mais no longo prazo, no casamento da taxa real, né? Hoje a gente
esta bastante tranquilo com relacdo a isso. Ullisses, se quiser entrar e dar mais
detalhes, por favor.
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[01:11:23] Ullisses Assis - OK, eu vou um pouco aqui da diversificacdo, Nishio. Eu até
brinco com essa questao aqui da participacao das vendas do digital ou mesmo do
canal de parceiros no total, que o percentual que elas representam talvez seja o que
menos me preocupa porque, na verdade, se o percentual delas for grande, nao
necessariamente a pizza esta crescendo tanto. E o que a gente quer que ele cresca
em todas as linhas, que cresca o canal banco, que cresca o canal digital, que cresca o
canais parceiros, porque a pizza sera maior no final, né? Entdo a gente se preocupa
até mais do que um numero absoluto do que ele cresce sobre ele mesmo, do que
propriamente do percentual que representa. Mas 0s canais parceiros ¢ um
crescimento significativo, nés saimos de zero para 7% em 1ano do total de prémios
emitidos, nds estamos falando ai de R$1 bilhdo frente a R$15 bilhdes de prémios
emitidos. Como eu disse, o crescimento futuro a gente precisa entender um pouco
melhor esse negdcio. Em que velocidade ele continua, se esta diretamente ligada,
essa velocidade, a expansao da quantidade de parceiros ou necessariamente ou nao
necessariamente assim, mas da exploracao melhor ou do trabalho melhor desses
canais, do aprofundamento do trabalho desses canais. Mas eu acho que é um
investimento que a gente precisava fazer. Foi assim uma decisao que a gente
precisava ter tomado e eu acho que a transformacdo digital sem ela isso seria
impossivel a gente ter. Como eu disse: a gente visitava um parceiro a um ano e pouco
atras, se o parceiro pedisse um determinado produto, a gente ndo tinha condicao de
entregar em menos de 3, 4 ou 5 meses, e isso por si s6 ja inviabilizaria qualquer tipo
de parceria. Muitas vezes vai trabalhar com um parceiro digital, ele quer todos os
processos do produto em api, 0 que € o mais natural possivel. Entdo assim, hoje sao
coisas que nds temos condicdes de entregar. Entao eu te diria que em termos de
canais parceiros, a gente tem boas expectativas de crescimento. O digital ele chegou
a 14% das vendas em quantidade. Claro que nds temos uma diferenga muito grande
do tiquete médio entre a venda do digital e do fisico. As vendas no digital ainda - e
isso nao é sd aqui dentro dos nossos canais, mas a gente olhando o mercado de
seguros como um todo - a gente percebe que a venda no digital ela esta focada no
produto de menor ticket que nos obriga também a estar com um portfélio cada vez
mais atualizado, entdo assim nés adequamos o nosso portfélio a produtos de baixo
ticket também. O Ultimo produto foi um produto de itens pessoais, tem sido sucesso
de vendas, que o time do Bruno botou de pé recentemente. Entdo assim, desde um
titulo de capitalizacdo, com produtos com preco mais adequado até, realmente,
produtos que facam mais sentido para cada segmento dentro dessa venda no digital.
Claro que hoje nds ja temos capacidade de fazer uma melhor oferta para cada perfil
de cliente porgue nés temos um produto low coast, que a gente, e entrando um
POUCO aqui até na nossa parte de analytics, que representou R$4 bilhdes do total de
vendas que nds fizemos. Claro que aqui ndo é sé seguro, nés estamos falando de
previdéncia também, mas a gente ja nessas ofertas, a gente ja busca levar pro cliente
o produto mais adequado. Para o cliente de determinado segmento, vai um tiquete
meédio diferente do cliente de menor renda. Entao isso a gente ja tem capacidade de
fazer. Eu acho que a gente tem que estar cada vez mais evoluindo em relagao a isso,
porgue a gente tinha caréncia da integragao, ainda tem a caréncia da integracao dos
CRM'’s das coligadas, das nossas empresas investidas. Quanto a BB corretora, a
medida que isso acontece, o nosso poder de fogo aumenta muito em termos de
comunicacao com o cliente, né? Mas a gente ja tem visto em alguns segmentos, por
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exemplo, previdéncia, aportes em previdéncia, mesmo a venda de um segundo
plano, desde que a gente - até porque a Brasilprev esta mais adiantada em termos
de CRM - A gente ja tem conseguido ser bastante exitoso. Diversificacao de portfélio
por incrivel que pareca a gente consegue fazer a diversificacao de portfélio 100% no
digital numa monta significativa. Entdo, eu vejo assim, que o mercado esta mudando
e a gente tem aprendido muito com esse mercado ao longo dos Ultimos anos, até
para tentar ser mais assertivo. A venda da previdéncia em si 100% digital nao é um
produto simples de vender. Eu acho que nds ndo temos no mundo inteiro um case
de sucesso de venda de previdéncia 100% digital, mas que a partir do momento que
o cliente ja estd aqui dentro, fazer adequacdes na carteira ou aportes é algo que para
nds, a gente ja tem tido bastante éxito. Entdo o que eu te diria é assim: nés estamos
muito focados em melhorar os processos, produtos e essa experiéncia e levar um
produto, assim como eu falei, produto que antes a gente gastava, o cliente gastava
3, 4,10 telas no app do banco para contratar, hoje, ele ja contrata na metade disso,
e 0 Nosso objetivo é botar em 2 telas de contratacao. Entao, a gente quer levar um
produto, um fluxo de contratacdo cada vez mais fluido para o cliente ter uma
experiéncia melhor. Eu acho que um outro case de sucesso nosso € um modelo de
trés ofertas. O cliente vai fazer a contratacdo de um produto nosso, a gente oferece
para ele trés possibilidades de contratacao, desde um produto mais completo, até
um produto mais basico, e isso tem tido uma aceitacao também muito boa. Eu entdo
te diria que esse incremento das nossas vendas no digital ou através de parceiros
obviamente muito suportado pela questdo de Tl, mas ele tem sido fruto ai de um
aprendizado ao longo dos Ultimos anos que tem nos permitido ser cada vez mais
assertivos e leva um produto cada vez mais adequado para aquele momento de vida.
Eu falo que a “visao cliente” é a gente ser capaz de entregar o produto certo no preco
certo, no momento certo de vida de cada um dos nossos clientes. E essa é a nossa
grande ambicao, né?

[01:17:06] Eduardo Nishio - Genial - Perfeito, muito obrigado. Sé um fallow up em
relacdo ao CRM. Tem algum cronograma, alguma ideia de quando vocés vao integrar
o CRM com as coligadas? Por que isso pode ser relevante, ndo é? Para vocés?

[01:17:21] Ullisses Assis - E, nds estamos assim, a gente hoje tem o CRM integrado,
desculpe, integrado ndo, mas implementado tanto na Brasilcap quanto na Brasilseg,
guanto na Brasilprev. No caso da BB corretora, o Banco do Brasil estd fazendo um
processo de contratacao do CRM, nds estamos juntos com o banco nesse processo,
ta? Entdo, assim, a gente no ano passado ja vinha discutindo isso com o banco,
tomamos a decisdo de que fariamos conjuntamente, até porque a gente precisa.
Imagina a gente ter um fornecedor, o banco outro, a gente teria uma dificuldade
gigantesca de fazer integracao. E tudo leva a crer agora que a gente da esse proximo
passo NOS proximos meses e a gente consegue ai durante esse ano, a gente espera
até ainda no primeiro semestre ja estar com esse processo bem mais azeitado, mas
independente disso, hoje a gente ja tem - através da nossa area de clientes da
companhia - a gente ja tem um alinhamento muito grande entre as companhias no
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sentido de abordagem aos clientes. Entao assim, um padrao de atendimento para os
clientes segmentados em cada uma das companhias, a gente ja tem toda essa, uma
concertacao que estd sendo feita aqui, que ja tem tido sucesso antes mesmo dessa
integracao, 100% do CRM das coligadas, das investidas. Mas a gente vai avancar
muito, espera avancar ainda no primeiro semestre nessa integracao também com o
Banco do Brasil.

[01:18:42] Eduardo Nishio - Genial - Muitissimo obrigado! Obrigado e parabéns
pelos seus resultados.

[01:18:50] Felipe Peres - Bom, com isso nés concluimos a nossa reunido de
resultados do quarto trimestre. Ullisses, Rafael, querem deixar alguma mensagem
final?

[01:19:06] Rafael Sperendio — Mais para me colocar a disposi¢do aqui, para eventuais
esclarecimentos. E se fizerem necessario, a gente vai ter bastante pergunta aqui no
"Q&A", a gente vai enderecar todas essas respostas posteriormente aqui. E colocar,
Mais uma vez, a disposicao tanto a mim quanto ao time de Rl para qualquer tipo de
esclarecimento que os senhores precisarem. Obrigado mais uma vez pela
participacao e tenham todos um bom dia!

[01:19:35] Ullisses Assis - Da mesma forma, quero agradecer imensamente a
presenca de todos vocés, agradecer pela atengao e nos colocar a disposicao. E dizer
que o resultado realmente nos alegra muito, um resultado muito robusto construido
com bases sélidas de crescimento do resultado operacional que nos alegram, mas
gue nao nos acomodam, muito pelo contrario, e a gente tem ai uma perspectiva de
forte trabalho pela frente, mas no sentido de que a empresa tenha resultados cada
vez melhores, mais sustentaveis para gerar cada vez mais valores para 0s N0OsSsSOS
acionistas. Entdo, muito obrigado a cada um de vocés!

[01:20:13] Felipe Peres - SO fazer um lembrete aqui. Esqueci de falar no final do call,
quem puder responder ao questionario que vai aparecer na tela, nés agradecemos o
feedback de todo mundo! Bom dial



