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[00:11] Operador —Bom dia a todos. Obrigada por aguardarem. Sejam bem-vindos a
teleconferéncia da BB Seguridade para a discussao dos resultados referentes ao terceiro trimestre
de 2020. Este evento esta sendo gravado e todos os participantes estardo apenas ouvindo a
teleconferéncia durante a apresentacdo da BB Seguridade. Em seguida, iniciaremos a sessdo de
perguntas e respostas, quando mais instrucdes serdao fornecidas. Caso algum dos senhores
necessite de alguma assisténcia durante a teleconferéncia, queiram, por favor, solicitar a ajuda de
um operador, digitando "*02".

A apresentacdo encontra-se disponivel no portal de relagdes com investidores da BB Seguridade
no endereco: "www.bbseguridaderi.com.br", aba "Informacgdes financeiras", "Apresentacdes".

Antes de prosseguir, gostariamos de esclarecer que eventuais declaracdes sobre projecées,
resultados e estratégias da BB Seguridade, feitas durante essa teleconferéncia, baseiam-se nas
atuais expectativas da administragdo, ndo constituindo garantia de desempenho futuro, uma vez
que envolvem riscos e incertezas que podem extrapolar o controle da administracdo. Para mais
informacbes sobre o resultado da companhia, por favor, acesse o relatério de Analise do
Desempenho, disponivel em seu portal de relagées com investidores. Conosco, hoje estdo os
senhores Mdrcio Hamilton, diretor-presidente e Rafael Sperendio, superintendente-executivo de
finangas e RIl. Gostaria, agora, de passar a palavra ao senhor Marcio Hamilton, que iniciara a
apresentacdo. Por favor, senhor Mdrcio, queira prosseguir.

[02:04] Ferreira — Bom dia, bom dia a todos. Muito obrigado pela presenga de todos, aqui, em
nossa teleconferéncia e divulgacao do resultado do terceiro trimestre. Primeiramente, eu quero
dizer que é um prazer estar com vocés aqui. Como vocés sabem, eu assumi a companhia na
semana passada, com o convite do presidente do Banco, André Branddo. Um breve histérico meu:
Eu tenho 34 anos de banco, dos quais, aproximadamente 11 anos de cargos estatutdrios no banco.
Recentemente, eu estava a frente como CEO da Brasilprev, uma das empresas daqui, do
conglomerado da BB Seguridade. Fui também vice-presidente de atacado, vice-presidente de
riscos, controles internos, crédito e recuperagao de crédito do banco, presidente do nosso Asset
na BB DTVM e diretor de mercado de capitais, de financas e de crédito. Entdo, eu quero dizer a
todos vocés que é um prazer estar com vocés aqui e, qualquer coisa, depois da conferéncia eu
estou a disposicdo de todos os senhores, em relagdo a questdo do andamento da nossa
companhia. Eu quero iniciar na Tela Dois, onde eu quero dar alguns highlights em relacdo a
questdo do resultado. Acho que é um resultado bastante importante e consistente, do ponto de
vista operacional. Atingimos um lucro liquido de 1,96 no trimestre. Um bilhdo e 96. Lucro liquido
1,4% acima do terceiro trimestre de 2019 e 11,6% acima do segundo trimestre de 2020. Um lucro,
apesar de todas as adversidades impostas pela pandemia e do impacto negativo do resultado
financeiro, um lucro bastante consistente e muito focado no segundo ponto que é o resultado
operacional que acelera a evolug¢ao. Um crescimento de 7,9 versus o terceiro trimestre de 2019 e
7,6 no acumulado de 2019, até setembro, em linha com a projec¢do divulgada antes da pandemia.
Entdo, acho que isso demonstra bastante resiliéncia do nosso negdcio, provada no periodo da
crise, principalmente no resultado operacional da companhia, que acelerou nesse periodo. Um
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desempenho comercial bastante robusto com mais de 20% de crescimento em relagao ao terceiro
trimestre de 2019 em prémios de seguro em arrecadacao de previdéncia e em contribuicdo de
previdéncia, desculpe, e arrecadacdo de capitalizacdo e contribuicdo de previdéncia, retomando
aos patamares pré-pandemia com 76% acima do segundo trimestre de 2020. Um resultado
financeiro perto do piso. Todos nds viemos acompanhando o resultado financeiro da companhia
e sabemos que com essa taxa de juros, com a Selic neste patamar acaba impactando fortemente,
mas entendemos que chegamos préximos do piso, 9% em relagdo ao resultado total. Uma
estratégia mantida ndo sé na colocacdo de novos produtos, mas também na execuc¢do de produtos
gue vém agregar mais aos nossos clientes, novos produtos lancados em 2020 com jornadas e
beneficios revisados e faturamento dos canais digitais também crescendo de uma forma bastante
robusta, dadas as comparacgdes tanto do terceiro trimestre de 2019 quanto do segundo trimestre
de 2020, totalizando mais de 167 mil transa¢cGes somente em canais digitais e em um processo
gue nos acreditamos que terd bastante expansdo. Nessa questdo, reforcando bastante a resiliéncia
do nosso negdcio, provada com a questdo da crise e todo o processo de pandemia, principalmente
a evolugdo do nosso resultado operacional que acelerou, principalmente agora no terceiro
trimestre. Quero passar agora ao Rafael, para que ele passe os principais nimeros e detalhar
melhor os nimeros e depois, no final, entraremos para as perguntas e respostas. Rafael, por favor.

[06:28] Sperendio — Obrigado, Marcio. Sobre os principais destaques do trimestre, na pagina trés,
entre os principais vetores de crescimento, que o Marcio mencionou, algo em torno de 1,4% do
resultado ano contra ano no terceiro trimestre, além dos principais vetores, eu destaco aqui a alta
de 20% nos prémios emitidos de seguro, chegando a 2,9 bilhdes de reais no terceiro trimestre de
2020, e alta de 19,2% na arrecadagdo de capitalizagdo, um dado muito importante de crescimento
de resultado na corretora. Na operagao de seguros, nés tivemos uma alta de 5,8 pontos no indice
combinado. Praticamente tudo estd relacionado ao aumento da sinistralidade, em fungdo do
covid-19, ha mais detalhes nas proximas paginas. E a elevacdo do comissionamento, que nada mais
é do que fruto da melhora da performance comercial dos produtos prestamista e vida, que sdo
produtos elegiveis a aquele bénus de performance que a corretora faz jus pela superagdo do
gatilho de venda. Em previdéncia, a arrecadacao teve queda de 3% ano contra ano no terceiro
trimestre, mas como Madrcio ja mencionou, quando olhamos para trimestre contra trimestre, é
compativel com o segundo trimestre do ano. Teve alta de 76%. Temos ganho mercado, de acordo
com os ultimos dados divulgados pela SUSEP. indice de resgate teve uma alta de um ponto
percentual, mas ainda vem em linha com as minimas histdricas para esse indicador. Na corretora,
foi forte o desempenho comercial, operagdo bastante forte de previdéncia e cap e manutencgao
de um ritmo muito forte de crescimento em prémios de seguro. Na corretora a corretagem cresceu
12,5%, gerando 999 milhdes de reais no terceiro trimestre. Em margem liquida, teve uma pequena
contragdo de 0,4 ponto percentual totalmente justificada pela reducdo da taxa Selic e o impacto
no resultado financeiro da corretora que é praticamente todo investido em titulos pds fixados e
operagcbes compromissadas. No acumulado do ano, o lucro tem queda de 6,7%, ainda fruto dos
efeitos da pandemia. Teve um impacto mais severo no final do primeiro trimestre e no inicio do
segundo. Mas quando olhamos o resultado do terceiro trimestre, ja estd bem em linha com o
nosso resultado or¢cado que tinhamos para o terceiro trimestre do ano. Prémios de seguro,
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acumulou alta de 12,6% até setembro. indice combinado com elevagdes de 2,8 pontos
percentuais, também explicado no acumulado do ano por essa alta na sinistralidade e no indice
de comissionamento. A contribuicdo de previdéncia caindo 7,3% no acumulado. Quando
observamos o desempenho da previdéncia ao longo de 2020, acabou sendo a linha que mais
sofreu impacto na pandemia naquele periodo mais critico, mas como eu ja falei e reforco, vamos
observar isso nas proximas paginas. A recuperac¢do tem vindo em um ritmo bastante acelerado e
bastante forte. No terceiro trimestre, nds ja voltamos com o mesmo nivel de arrecadacdo que
tinhamos antes da pandemia. Resgastes subindo 0,9 pontos também nada de extraordinario, em
linha com as minimas histdricas e reserva de previdéncia crescendo 5,1% nos ultimos 12 meses. A
receita de corretagem cresce 9%, 2,7 bilhdes de reais no acumulado até setembro, e a margem
liquida também em uma ligeira contracdo de meio ponto percentual, explicada também no
acumulado pela reducdo da taxa Selic. Na proxima pdgina, nds vemos aqui os principais fatores
gue impactaram o nosso resultado financeiro, entdo o efeito mais direto aqui, no canto superior
esquerdo, a reducdo da taxa Selic. Na minima histdrica, 2,1% foi a taxa Selic média no terceiro
trimestre de 2020. Nesse terceiro trimestre, nds também tivemos um componente adicional, o
qual impactou negativamente o resultado financeiro nas nossas empresas, que foi esse aumento
da inclinacdo da curva de juros, tanto a nominal, quanto a real, principalmente na parte média a
longa, que acabou gerando uma marcacdo ao mercado negativa, sobretudo na Brasilprev e
Brasilcap, que sdo as empresas que mais sentiram este tipo de impacto. Com relacdo aos indices
de inflacdo nessa tabela do canto inferior esquerdo, ha alguns indices que sensibilizam mais os
ativos e os passivos nos planos de beneficios definidos da Brasilprev. A forte alta recente do IGP-
M que acabou contribuindo positivamente para o resultado financeiro da Brasilprev que
compensou parte do efeito negativo de abertura de curva e reducdo da Selic. Essa foi a figura do
terceiro trimestre, principalmente a alta do IGP-M nos meses de agosto e setembro que
contribuiram bastante para esse resultado do terceiro trimestre. A soma de todos esses fatores,
guando olhamos para o resultado financeiro combinado de todas as empresas do grupo, vemos
uma queda de 36% ano contra ano no terceiro trimestre de 2020, representando sé 9,1% do nosso
lucro do trimestre. No acumulado do ano, uma queda de 57%, que, quando olhamos 0 acumulado,
tem um componente adicional, o qual é importante ressaltar que é a redugdo de volumes também.
Os senhores podem lembrar que ao longo do segundo semestre do ano passado, tivemos todo o
carrego de juros dos proceeds que vieram do desinvestimento de nossa participagdo no IRB que
foi, de caixa, mais de quatro bilhdes de reais. Também no excesso de capital de R$2,7 bilhdes que
nds também carregamos ao longo do segundo semestre do ano passado. Ambos, nds sé
conseguimos distribuir este ano. Nao foi uma op¢do da companhia, mas do prazo legal para a
distribuicdo desse resultado. Mas acabou gerando resultado financeiro em 2019 e ndo estd
gerando resultado financeiro no segundo semestre de 2020. Falando sobre as operac¢des, na
pagina cinco, o crescimento de 20% de prémios de seguro ano contra ano no terceiro trimestre.
Os principais destaques, prestamista e rural. Esses tém um destaque ao longo do ano de 2020
como um todo, e vida em especial no terceiro trimestre, com essa aceleracdao na taxa de
crescimento, depois do langamento do novo portfélio que ocorreu em maio deste ano. Entao,
acumulou-se a alta de 4,5% nessa linha de negdcio que é muito importante para a composi¢do do
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nosso resultado. O rural, como eu falei, veio bem o ano todo. Agricola, ndo sé pelo evento da
subvencao, tivemos algumas iniciativas internas, como a expansao do publico-alvo do PRONAF que
ainda contava s6 com o PROAGRO+ para proteger a sua produgdo e também uma iniciativa interna
gue nds temos aqui para ofertar seguros agricolas para dreas que ndo sdo financiadas, atualmente,
pelo Banco do Brasil. Essas duas iniciativas somadas ja contribuem com aproximadamente 13% de
todo prémio emitido de agricola no acumulado do ano. Outro produto importante para o
crescimento dos prémios em rural, foi o Vida Produtor Rural, que tem apresentado bom
crescimento e demonstrado o seu valor na pandemia. E um produto relativamente pequeno em
relacdo aos demais, ao prestamista, ao habitacional, mas ele sozinho, ja respondeu por 14% de
todos os avisos de sinistros que temos recebido decorrente de covid-19, de Vida Produtor Rural. E
um produto que tem demonstrado o seu valor nesse periodo mais critico. O prestamista vem na
carona de uma dinamica favordvel dentro do ambiente do ambiente do banco, de originacdo de
crédito, seja na pessoa fisica consignado, seja na pessoa juridica. Passando aos principais
indicadores de desempenho operacional na companhia, observamos uma elevacdo da
sinistralidade no ano contra ano, no tri contra tri, no acumulado, fica claro, aqui, pelo grafico que
essa elevacdo foi motivada pelos avisos de sinistros decorrentes da covid-19 que ja somam, no
acumulado de 2020, R$134 milhde. N3o fosse por isso, a sinistralidade seria estavel no ano contra
ano neste trimestre. Estaria caindo dois pontos percentuais no acumulado do ano. O indice de
comissionamento teve elevagao, como eu falei no inicio. Alta de 3,6 pontos ano contra anoe de 3
pontos acumulados no ano. Ficou evidente, na pdgina anterior, o desempenho de vida e
prestamista e essa aceleracdo nestas modalidades vem superando, de longe, o gatilho do bonus
de performance pela superagao de desempenho comercial. Com relagdo as despesas, observamos
uma queda de 1,7 ponto percentual no ano contra ano, em razao, légico, do forte aumento que
temos observados em prémios ganhos. Também reducdo de custos, sobretudo com
endomarketing, cobranga e contingéncias civeis. A resultante desses movimentos fica o indice
combinado. Essa elevac¢do da sinistralidade e do comissionamento, que foi em parte compensada
pelas reducgdes das despesas gerais administrativas. Mas elevou nosso indice combinado em 5,8
pontos percentuais. Lembrando que é a parcela relativa ao comissionamento, e ela é revertida na
operacao de distribuicao da BB Corretora. Sobra impacto na sinistralidade como resultado final. O
resultado financeiro teve uma queda de 44% ano contra ano neste trimestre. O principal fator é a
redugao da taxa Selic como fator e, em menor escala, a redugdo do volume de recursos. Por fim,
observamos que essa elevagdo de 14% que tivemos nos prémios ganhos acabou sendo consumida
pelo aumento da sinistralidade, do comissionamento e da queda do financeiro. O lucro apresentou
uma queda de 13% ano contra ano no trimestre e uma queda s6 de 4% no acumulado do ano, o
gue nao deixa de ser positivo, considerando todo o contexto macro que se tem vivido decorrente
da pandemia do covid-19. Passando para previdéncia, na pagina 7, arrecadacdo de 12 bilhdes no
terceiro trimestre. Fica evidente a forte recuperacdo, voltando para um cendrio pré-crise,
crescendo 76% tri contra tri. Quando olhamos captacdo liquida, esse movimento se repete. A
captacdo liquida cresceu 8 vezes em relagdo ao trimestre imediatamente anterior e a reserva de
previdéncia crescendo 5% nos ultimos 12 meses. Um driver importante, pois a nossa principal
fonte de receita na previdéncia é a taxa de gestdo, com alta de 6% no ano contra ano do terceiro
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trimestre de 2020, inclusive com elevac¢do da taxa média que é fruto do empenho que vem sendo
feito de realocacao dos ativos de nossos clientes, reduzindo a exposicao deles a ativos de renda
fixa, trazendo os clientes para produtos de maior valor agregado. Nossa captacdo em
multimercado cresce mais de 60% ano contra ano. A plataforma aberta ja tem $2,5 bilhdes e meio
captados neste tipo de veiculo, fundos do exterior R$1,8 bilhdes. A Brasilprev tem sofisticado o
seu portfélio de produtos, trazendo o cliente para produtos de maior valor agregado e tem
possibilitado a sustentacdo da taxa média de gestdo nesse patamar em torno de 1%. O resultado
financeiro do terceiro trimestre teve alta de 39%. Aqui, o que eu falei anteriormente, a alta do IGP-
M em agosto e setembro acabou contribuindo bastante para o resultado financeiro neste
trimestre. Lembrando que aqui existe aquela defasagem de um més na atualizacdo do custo do
Nnosso passivo, o que acaba impactando negativamente essa alta recente do IGP-M no resultado
financeiro do quarto trimestre no Brasilprev. Também a parte desse ganho que tivemos no terceiro
trimestre deve ser revertida agora, no quarto trimestre. De forma complementar, ndo estad aqui
no slide, mas vocés devem notar também que o indice de eficiéncia melhorou 2,7 pontos. A
companhia vem fazendo um trabalho bastante forte na melhoria de eficiéncia operacional e
contribuiu para essa alta de 5% no lucro liquido ajustado no terceiro trimestre, ano contra ano.
Apesar desse aumento, do resultado financeiro, da taxa de gestdo e da melhora de indice de
eficiéncia, o lucro liquido ndo cresceu em um ritmo superior, principalmente porque no terceiro
trimestre de 2019 fizemos um acimulo grande de beneficio fiscal gerado pela “Lei do Bem”. A taxa
efetiva de imposto, no terceiro trimestre de 2019, ficou atipicamente muito baixa. Ndo fosse por
esse efeito, essa base de comparacdo, o lucro liquido teria crescido em um ritmo ainda maior.
Passando para a capitalizagdo, na pagina oito, aqui, assim como aconteceu na previdéncia, a
dindmica de recuperagao financeira foi bem presente no segmento de capitaliza¢do. Tivemos um
novo portfélio de produtos, como o Marcio falou no inicio da apresentagao, lancado em setembro.
Contribuiu bastante. Essa foi, talvez, a segunda melhor arrecadagao dos ultimos dois anos nesse
segmento. Cresceu 19% ano contra ano, 39% de alta no trimestre contra trimestre. Resultado
financeiro crescendo 11% no ano contra ano, acumulando alta de 27% até setembro. Esse ainda o
principal driver do resultado, 54% no ano contra ano. Nao so resultado financeiro, mas também
esse novo portfélio que nés langamos em setembro e, mesmo um portfdlio anterior, o qual é mais
longo, do que tinhamos anteriormente, em proporc¢do na arrecadagao, os novos produtos tém um
componente de resultado operacional bastante importante. Na medida que eles sdo mais longos
eles permitem tanto uma maior taxa de carregamento, contribuindo para o resultado operacional
da companhia quanto um indice de sorteio maior que também é benéfico do ponto de vista do
cliente. Por fim, para fechar a apresentacao, na pagina nove, temos o desempenho de nosso brago
de distribuicdo, BB Corretora, a resultante de todo esse movimento e o forte desempenho
comercial observado neste terceiro trimestre, a receita de corretagem cresceu em 13% ano contra
ano, a margem liquida, como falei no inicio da apresentac¢do, s6 piorou 0,4 ponto ano contra ano
no terceiro trimestre e 0,5 no acumulado é totalmente justificada pela queda da Selic. Por isso, o
crescimento liquido cresceu em um ritmo um pouquinho abaixo do crescimento de receita,
crescendo 12% ano contra ano no terceiro trimestre e 8% no acumulado. Com isso, encerro a
apresentacdo. Reforcando, foi um trimestre muito bom. Muito em linha com o resultado que
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tinhamos or¢ado para o periodo, o desempenho comercial superando a previsao inicial, superando
0 que se esperava para o terceiro trimestre do ano. Nao sé isso, fechando parte do gap que ficou
no primeiro semestre, em funcdo do periodo mais critico da pandemia. O resultado financeiro é o
nosso maior desafio para o ano de 2020. J4 tinhamos antecipado isso. Mas quando divulgamos os
resultados do quarto trimestre de 2019, no inicio deste ano, nds ja tinhamos antecipado isso. Na
pandemia, sé tornou o desafio ainda maior. Porém quando olhamos para a composicdo e para a
qualidade do resultado que chegamos no terceiro trimestre, operacionalmente, a companhia esta
muito bem. Tem demonstrado isso, inclusive, acelerando a taxa de crescimento operacional,
chegou a 7,9% de crescimento no terceiro trimestre, acumulando alta de 7,6% no ano que é o que,
de fato, mais importa. O que nés sempre reforcamos e o que evidencia a alta sustentabilidade no
nosso modelo de negécio. O financeiro esta em um piso histdrico, 9% para a contribuicdo para o
lucro. Um componente chegou a contribuir com mais de 30% do nosso resultado no passado.
Quando olhamos a perspectiva de médio prazo, longo prazo, ele tem um viés de elevagao, ele
tende a parar de contribuir negativamente. Temos acompanhado e deve comecar a ajudar, deve
comecgar a ajudar no médio a longo prazo. Enfim, esses eram os pontos que eu queria destacar e,
agora, acho que podemos passar para a sessdo de perguntas e respostas.

[25:11] Operador — Senhoras e senhores, iniciaremos, agora, a sessdo de perguntas e respostas.
Para fazer uma pergunta em portugués, por favor, digite "*9". Para retirar a pergunta da lista,
digite "*9" novamente. Perguntas em inglés deverdo ser feitas exclusivamente via chat do
webcast. Por favor, aguardem enquanto coletamos as perguntas. Nossa primeira pergunta vem do
senhor Gustavo, da Goldman Sachs.

[25:51] Gustavo Schroden, Goldman Sachs — Bom dia, obrigado pela oportunidade. Desejar aqui
também sucesso para o Mdrcio. Eu vou fazer duas perguntas. A primeira, eu quero um pouco mais
de comportamento. Nds temos visto, recentemente, alguns dados, algumas informacgdes, dizendo
gue a pandemia tem mudado um pouco os habitos. Principalmente, em fun¢ao do covid-19, temos
visto que muita gente tem uma preferéncia, agora, um dos principais desejos do brasileiro hoje
em dia, é ter um plano de saude. Eu tenho observado também uma mudanga no sentido de
seguros. As pessoas tém ficado um pouco mais cautelosas e procurando fazer seguros, sejam eles
quais forem dada uma mudanca de comportamento devido ao covid-19. A minha segunda
pergunta é para o Marcio, quero explorar a experiéncia dele, tentar entender a cabega dele. Como
que pretende diminuir a dependéncia da BB Seguridade em relagdo ao Banco do Brasil,
principalmente nos canais de distribuicao? Dado que, em algum momento, aquele contrato do
Banco do Brasil, vai ser renegociado. Eu quero entender a cabec¢a de Marcio em rela¢do a isso. O
que podemos esperar, trabalhando para diminuicdo dessa dependéncia, principalmente nos
canais de distribuicdo em relagao ao Banco do Brasil. Obrigado.

[27:20] Sperendio — Bom, obrigado, Gustavo pela pergunta. Vou abordar a primeira parte com
relagcdo ao universo do comportamento do consumidor final. Quando olhamos os produtos de
seguro de uma forma geral, sdo produtos que, normalmente, o brasileiro, principalmente, ndo tem
muita cultura de comprar. Em mercados mais desenvolvidos, na Europa, Estados Unidos,
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observamos que esses produtos sdo mais demandados ativamente por parte do consumidor final.
Coisa que nao acontece muito aqui no Brasil. Da mesma forma, acontece com os produtos de
previdéncia. Com os acontecimentos recentes, com a reforma da previdéncia, ficou claro o risco
para o cidadao e a necessidade de ter uma fonte alternativa de poupanca na aposentadoria para
o futuro. Nao somente contar com a aposentadoria pelo INSS. Até mesmo a necessidade de
protecdo. Hoje, ela também estd acontecendo no produtos relacionados a vida. A ameaca de
morte nunca foi muito presente aqui no Brasil, principalmente pela auséncia de desastres naturais
ou de conflitos como os que acontecem na Europa e em outros lugares, em uma cultura de seguros
mais desenvolvida. No Brasil, nunca houve isso. Fora o fato de ser um pais que passou um grande
periodo de tempo com taxas muito altas. Isso acabou despertando uma preocupacdo do brasileiro
muito no curto prazo. Essa preocupacao com o longo prazo ainda esta sendo desenvolvida nesse
tipo de cultura. A pandemia estd ajudando nesse sentido. Nés observamos nos feedbacks que
recebemos da rede de distribuicdo de banco que, sim, os clientes estdo procurando ativamente
produtos de protecdo de vida. Tém sido mais receptivos no momento da oferta, seja no seguro de
vida, seja no seguro prestamista, que é a protecdo de vida atrelada ao crédito. Entdo, isso tem
ajudado bastante no nosso desempenho comercial. Cogerado com um fato que lancamos
também, o novo portfélio de vida, em maio. Isso tem ajudado bastante. E um produto mais simples
de ser vendido pela rede de distribuicdo também mais simples de ser entendido pelo consumidor
que estd comprando. Em outubro, agora, lancamos também um novo prestamista. E um bom
momento, ndo so pelo contexto mais favoravel para o produto. Além do lancamento desses novos
produtos. Passando agora para o Marcio, para ele responder a sua segunda questao.

[30:25] Ferreira — Oi, Gustavo, obrigado. Obrigado pelas palavras de boas-vindas. Obrigado pela
pergunta. Bom, na realidade, hoje, acabamos tendo uma dependéncia ainda muito forte em
relagdo ao canal banco. Isso é claro e fica explicito. Mas, de qualquer forma, nds temos a BB
Seguros investindo nesse processo de novos canais, principalmente com analytics, com
transformacao digital, trazendo um foco melhor em produtos, como o Rafael bem colocou agora,
novos. Com um direcionamento muito forte para a melhor experiéncia do cliente, para que
possamos realmente passar para um processo de abertura maior de nossa plataforma para outros
canais. O exemplo disso é que, pelos canais digitais, nds ja tivemos um crescimento bastante
expressivo neste ano e neste trimestre em particular também, em relagao ao préprio segundo
trimestre de 2020 e ao terceiro trimestre de 2019 também. Quando olhamos os dois, ja vemos um
crescimento bastante forte em faturamento, mas que tende e o nosso investimento serd bastante
forte para se expandir em todos os nossos negdcios. A Ciclic acaba sendo o nosso canal de
distribuicdo para mar aberto mais focado. Pela Brasilprev, falo de conhecimento de causa e de
cadeira mesmo, muito coordenado junto com a BB Seguridade. Nés temos um investimento muito
forte em uma area de analytics e no laboratério digital também para poder desenvolver todo
modelo. Desenvolver modelo ndo sé de conhecimento de cliente, mas também de APIs para poder
possibilitar que nds nos pluguemos em outros canais de distribuicdo de uma forma mais répida.
Atualmente, estdvamos com dois novos canais de distribuicdo sendo negociados pela Brasilprev
que, em breve, devemos estar lancando. E colocar o conceito de distribuir os nossos produtos de
previdéncia em outros canais. Isso eu ndo estou falando de plataforma aberta para trazer outros
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fundos para nés. Hoje, ja trabalhamos com nove fundos de terceiros sendo vendidos aqui, no
nosso portfélio de produtos para todos os balcdes que colocamos. Estou colocando nossa
distribuicdo, na linha de sua pergunta, dos nossos produtos Brasilprev em outros distribuidores.
Entdo, esse conceito, obviamente continuard sendo usado para outras empresas do grupo
também. O Brasilcap, hoje, ja trabalha dessa forma. A Dental, vamos avangar mais nesse sentido
também. Esse conceito traremos muito fortemente para outras empresas de grupo também,
tentando diminuir, o que é obviamente um processo, ndo acontece da noite para o dia em relagdo
a questdo da representatividade do canal banco no grupo, a qual sabemos que é muito forte. Mas
temos de ampliar e estamos trabalhando muito fortemente nessa linha. Novas alternativas de
canal para distribuicdo dos nossos produtos. Isso é um direcionamento muito forte que
continuaremos dando aqui. Ja vinha sendo dado em relacdo a questdo de desenvolvimento de
inteligéncia e também de Tl que possibilite esse passo. Continuaremos investindo fortemente
nessa direcdo. Em breve, teremos noticia do Brasilprev em relacdo a esses dois canais alternativos
que vamos comecar a distribuir produtos da Brasilprev.

[34:02] Gustavo Schroden, Goldman Sachs —Esta 6timo. Muito claras as respostas. Muito
obrigado. Sucesso.

[34:07] Ferreira — Obrigado, Gustavo. Conte comigo aqui.

[34:12] Operador — Nossa préxima pergunta vem via webcast do senhor Eduardo Rosman, da BTG
Pactual. "Quando pretendem voltar a divulgar projecdes para os resultados? E possivel passar
alguma indicagdo para os resultados de 2021, mesmo que de forma mais qualitativa?"

[34:32] Sperendio —Bom, Rosman, obrigado pela pergunta. Quando nds comparamos o
desempenho acumulado até entdo, no terceiro trimestre, e o que esperamos para o final de 2020,
nds ndo identificamos nenhum desvio material em relagdo a expectativa do mercado. O que
acontece nesse caso? O principal objetivo do guidance é balizar as expectativas do mercado. Como
nds também ndo observamos nenhum desvio relevante, seria pouco efetivo voltar com o guidance
agora, embora tenhamos bastante conforto com a nossa projegao de resultado para o final de ano.
Até 2021, ainda estamos no processo de elabora¢do do orgamento. Nos ja discutimos, ja estamos
bastante avangados nas discussdes de desempenho comercial junto com o Banco. Faltam alguns
refinamentos ainda na parte operacional, com empresas coligadas do grupo. Mas a expectativa é
de continuidade nessa tendéncia de crescimento que temos observado tri contra tri ao longo de
2020, o nosso crescimento ainda muito fundamentado na melhora do operacional, o financeiro
ainda é uma incdgnita. Avaliamos, hoje, a expectativa de taxa de juros que estd implicita na
estrutura a termo ja demonstra uma eleva¢do. Como eu falei na apresentagdo, o resultado
financeiro deve parar de jogar contra, vamos dizer assim. A expectativa, por enquanto, para 2021,
ainda é bastante positiva, principalmente no campo operacional. Claro que ainda é cedo para
darmos qualquer tipo de estimativa para o ano seguinte, dado tudo que tem acontecido na
Europa. A segunda onda de contaminacgao, os lockdowns voltando. Ainda agrega um componente
de risco consideravel. Por isso, por enquanto, preferimos também ndo passar de uma expectativa
um pouco mais objetiva sobre como vai ser em 2021.
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[36:52] Operador — Nossa préxima pergunta vem do senhor Marcelo Telles, da Credit Suisse.

[36:59] Marcelo Telles, Credit Suisse — Bom dia. Bom dia, Marcio. Bom dia, Rafael. Bom dia a
todos. Obrigado pelo tempo de vocés. Eu tenho duas perguntas. A primeira, nds vimos um pouco
da continuidade da pergunta do Rosman. Nés vimos, realmente, uma performance muito boa no
crescimento dos prémios no terceiro trimestre. Nos olhamos no ano contra ano e comparamos
até em relacdo ao acumulado dos nove meses. Eu quero entender um pouco sobre até que ponto
vocés acham que isso realmente é um reflexo da estratégia de cross-seling de vocés, inclusive,
particularmente, na parte do rural também. Na parte de vida. Até que pontos vocés acham que
tem algum tema de demanda reprimida por conta do efeito da pandemia no segundo trimestre?
Os numeros realmente sdo muito bons no terceiro trimestre. Entdo, a pergunta aqui é se vocés
acham que a tendéncia seria ter uma continuidade desse crescimento no ano contra ano ou nao.
A outra pergunta é em relacdo ao uso dos canais digitais. Se vocés pudessem nos falar um pouco
a respeito de como fica a questdo do custo balcdo do Banco do Brasil em relagdo ao uso dos canais
digitais. E de se esperar, com uso maior desses canais, que o custo balcdo pago pela BBSE para o
BB seja reduzido com o tempo? Nds temos de pensar um pouco nessa questdo de custo. Obrigado.

[38:48] Sperendio — Obrigado, Marcelo, pela pergunta. Atendendo aqui, primeiramente, o
faturamento. O cross-seling tem ajudado, sim. Tem demanda reprimida, sim. Mas tem também
muita iniciativa dentro da BB Seguridade focada na expansao da base enderecada de clientes. Vocé
mencionou bem a questdo do rural. O rural tem sido um segmento onde focamos muito.
Representa quase 1/4 do resultado da BB Seguridade. Entdo, tem um potencial enorme de geracéo
de valor para nés, dada a forte presenga do Banco do Brasil no segmento. No segmento agricola,
principalmente, o que temos feito aqui? Nds tivemos iniciativa, ano passado, em parcerias com
cooperativas para atingir clientes que ndo estdo no financiamento do banco. Eles acabam fazendo
o financiamento da produgao a base de troca. N6s comegamos, no ano passado, a ir por esse
caminho e este ano estamos escalando essa iniciativa em conjunto com a iniciativa interna aqui
de ampliacdo do publico-alvo, chegando com um seguro agricola para um produtor de agricultura
familiar que hoje toma financiamento pelo PRONAF. Antes, esses produtores s6 tinham cobertura
de protegdo para o PROAGRO+. Nds criamos um produto extremamente focado para esse tipo de
cliente. Em conjunto com essa iniciativa junto ao PRONAF e a iniciativa das cooperativas para
atingir clientes que ndo pegam financiamento com o Banco do Brasil, contribuiram com
aproximadamente 13% do prémio de seguro agricola. Em paralelo, nds estamos tragando uma
estratégia, a qual estd sendo implementada, de mudanga, tanto na jornada do vendedor quanto
na jornada do cliente. Simplificando todo o nosso portfdlio de produtos e trazendo maior
possiblidade de interagdao com o nosso cliente final. Também um outro produto desenhado nessa
linha foi o seguro de vida, lancado em maio deste ano. Tem performado extremamente bem. E
muito mais intuitivo, facil de entender, com beneficios muito mais tangiveis do que o portfélio
anterior. O prestamista também foi lancado agora, em outubro, para o Brasil todo, semana
passada, vem apresentando um desempenho excelente. Esse produto vem com um preco mais
competitivo do que o que tinhamos anteriormente. Lembrando que aqui nds simplificamos, nao
estamos mais com um segundo beneficiario, o que possibilitou essa reducdo de precos, visando
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manter a mesma sinistralidade, algo que tinhamos ainda que fazer para a carteira. Este produto
foi lancado em outubro, inclusive, com um componente de protecdo de renda. Fizemos uma
parceria de cosseguro com uma outra seguradora que possibilitou incluir este componente de
protecdo. Traz beneficios mais tangiveis ao consumidor final. No segmento de previdéncia
também teve um trabalho bastante forte na ampliacdo do portfélio. Nés lancamos novas familias
de fundo. Um produto Long Bias que nds ndo tinhamos, fomos expandindo a nossa parceria com
gestores terceiros que, hoje, ja somam nove casas com quase 2,5 bi sob gestdo, ampliando a nossa
participacdo no exterior que ja soma 1,8 bi sob gestdo. Trazendo portfélios mais sofisticados aos
nossos clientes. Ajudou, como vocé viu na apresentacdo, a sustentar, inclusive aumentar
levemente a taxa média de gestdo cobrada. E por fim, na capitalizagdo, viemos fazendo um
trabalho bastante intenso de alongamento da duracdo dos nossos produtos. Boa parte desses
produtos trazem um titulo de 12 meses apenas. Ano passado, foi feito o alongamento para 24.
Este ano, para 36 meses, lancado em setembro e que possibilita uma conjuncdo de fatores
positivos para todos os stakeholders, seja um componente de sorteio maior para o cliente final e
isto é um atrativo muito importante para esse produto. Com um prazo mais longo tivemos uma
maior flexibilidade para fazer a gestao dos ativos. Além disso, o prazo mais longo possibilita uma
taxa de carregamento também maior que da mais flexibilidade para a companhia fazer a sua
gestdo de resultado operacional. Esse portfdlio foi langado em setembro. Foi um més excelente
de arrecadacdo. Foi um driver muito importante para essa elevacao de 20% na arrecadacdo do
terceiro trimestre. Esses foram os pontos aqui mais relevantes do ponto de vista comercial. Com
relacdo a distribuicdo digital, esse racional esta correto Marcelo. Quando olhamos para
componente de ressarcimento, o principal custo esta na despesa de pessoal, o ressarcimento do
gerente na venda dos nossos produtos. Migrando para os canais digitais, nés acabamos eliminando
o principal componente e focando mais nos componentes atrelados a desenvolvimento de
software, manuteng¢do de infraestrutura de TI. N6s olhamos o desempenho da margem
operacional no terceiro trimestre, elevacao de 1,4 ponto percentual no ano contra ano e no
acumulado, de 1 ponto percentual de elevacdo de margem ano contra ano. E sim um componente
importante. Temos reducdo de custo e melhoria da eficiéncia na distribuicdo, mas nds nao
esperamos um excelente desempenho nos canais digitais. Crescendo 18% de faturamento ano
contra ano, no terceiro trimestre, 55% no trimestre contra trimestre. Ainda, nds vamos ter um
prazo de maturagdo desse tipo de canal. E dificil estabelecer uma premissa, hoje, de aumento de
margem focada exclusivamente no canal digital. Ainda como eu mencionei na pergunta anterior,
em relacdo a que o brasileiro ndo tem tanto a cultura da compra de produtos de protec¢do. Entao,
para um canal digital efetivamente ganhar proporc¢do na industria de seguros, precisa-se de um
trabalho conjunto a educagdo do consumidor final enquanto este produto ainda tem um perfil
mais vendido. Ainda temos boa parte das transacGes que nao é feita dentro da agéncia, mas ainda
é feita com auxilio de uma pessoa, usando meio digital para interagir com o cliente final. Nesse
caso, ainda ndo tem esse ganho esperado de eficiéncia operacional. Mas, a partir do momento em
que o cliente aprende a andar sozinho e passa a demandar ativamente, e consegue entender
melhor a diferenca entre os produtos é importante para o trabalho que falei de simplificagdo do
portfélio anteriormente. Isso ficard mais evidente. Essa necessidade de uma pessoa do outro lado
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ficara menor e ai comecara a ficar mais evidente essa expansdo da margem operacional no longo
prazo. No curto, isso terd de casar também com o investimento que ja estamos fazendo em
tecnologia, em plataformas, principalmente na corretora, movimento que ja estd acontecendo
também nas coligadas, nas operagdes. Ano que vem, um passo muito importante, um passo muito
grande que a BB Seguridade estd dando. Uma plataforma de tecnologia apta a suportar esse
desenvolvimento pensando em um longo prazo, pensando na mudanca de comportamento do
consumidor no futuro.

[47:35] Ferreira — S6 reforcando, Marcelo. A sua pergunta é muito boa e a do Gustavo também. O
nosso grande foco serd continuar preparando a companhia para a diversificacdo de canais e
incremento de receita em outros canais. Esse tem de ser e serda uma direcdo muito forte de
continuidade de ag¢do nossa nessa linha. Como o Rafael colocou e eu concordo com ele, quero
dizer, na pratica, isso do ponto de vista de receita, principalmente receita operacional. Comeca de
uma forma mais marginal até que, em um determinado momento, ganhe representatividade em
relacdo ao todo. Mas o grande foco nosso, neste momento, é continuar preparando a companhia
nessa direcdo que todos nds sabemos que acaba ndo sendo nem uma tendéncia no futuro. Acaba
sendo presente no que se refere aos canais digitais. Mas existe uma questdo de cultura muito
forte. Eu discutia isso muito no Brasilprev, por exemplo, com previdéncia, para tangibilizar um
pouco do que Rafael esta colocando. Vocé explicar formas diferentes de tributacdo, diferencas
entre produtos do "P" e do "V" para um cliente e achar que ele pode entrar diretamente no canal
digital, ele vai se auto atender e comprar, é mais dificil. Nés fizemos este teste ja com a Ciclic, ano
passado, e acaba que a maturagdo e a venda espontaneas desse produto acaba ndo sendo uma
realidade muito forte. O que teremos de trabalhar, para frente, é a mudancga dessa cultura, no
sentido de que realmente possamos simplificar a oferta de uma forma direcionada em todas as
familias de produto. Mas é um processo amplo. Nosso papel, novamente, sé para reforgar e deixar
bem claro a questdo de continuidade da nossa estratégia. Continuar preparando a companhia em
uma linha de diversificagao de canais. Isso ndo tem duvida. Essa serd uma frente muito forte nossa
para busca de canais alternativos de venda. Adicionalmente, temos de trabalhar cultura. Trabalhar
bastante a cultura para podermos ter efetividade na venda do canal alternativo. Mas esse
permanecera sendo o nosso foco.

[49:43] Marcelo Telles, Cresit Suisse — Marcio e Rafael, muito obrigado. Clarissimo. Parabéns pelo
resultado e muito sucesso nessa nova empreitada para vocé, Mdrcio. Obrigado a todos.

[49:53] Ferreira — Obrigaddo, abracos.
[49:56] Operador — Nossa préxima pergunta vem do senhor Antdnio Ruette, do Bank of America.

[50:05] Antonio Ruette, BofA — Bom dia, pessoal. Obrigado pela oportunidade de fazer pergunta
e parabéns pelos resultados. Eu gostaria que vocés pudessem dar mais detalhes sobre o business
de previdéncia, por favor. Com maior competi¢cdo, nés estamos vendo mais competicdo de
Fintechs e Asset management. Se vocés pudessem dar mais detalhes seria étimo. Muito sucesso
na nova empreitada. Abraco, pessoal.
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[50:29] Ferreira — A sua pergunta é mais na linha de concorréncia? Como é que esta o processo a
frente? Se eu entendi bem. Ou nado?

[50:35] Antonio Ruette, BofA — Isso, exato. A competicdo no business de previdéncia.

[50:39] Ferreira — Ta bom. Nés tivemos um segundo trimestre bastante complexo em relagédo a
guestdo de arrecadagdo como um todo. Isso aconteceu no mercado como um todo, ndo sé na
Brasilprev. O que eu sempre me acostumo a falar é que tivemos uma segunda quinzena de margo
e uma primeira quinzena de abril bastante desafiadora no mercado como um todo. Previdéncia
nao foi diferente. Em um determinado momento, o que nds chegamos a sentir foi um pouco de
preocupacdo de nossos participantes em relacdo a questao de liquidez também. A questdo de um
possivel lockdown mais forte, muitas pessoas preocupadas em relacdo a questao de condicdes de
honrar seus compromissos até de recursos que estavam investidos em uma visdo de longo prazo
de previdéncia, mas, que porventura, poderia ser necessario para poder ser alocado em um
negocio préprio, dado todo o processo que estavamos vivendo. Entao, eu diria assim, tivemos
marco e abril bastante complexos, com bastante inseguranga por parte de nossos clientes, mas
gue, a partir da segunda quinzena de abril, comecou a se regularizar um pouco mais. No geral, o
Brasilprev teve uma atuacdo um pouco mais diferenciada em relacdo ao mercado. Esse processo
veio crescente até, mais ou menos, o final de junho. Eu diria que chegamos ao terceiro trimestre
voltando a normalidade de arrecadacdo, o que era esperado, em termos orcamentdrios, no
momento pré-crise, pré-pandemia. Nds conseguimos voltar de uma forma mais rapida do que nds
esperadvamos no cendrio que faziamos no auge da pandemia. No auge da pandemia, nds
estdvamos esperando que voltariamos em um processo de mais normalidade no quarto trimestre.
Acabamos antecipando isso, de uma forma mais positiva, ja a partir de julho. Isso porque... Vem
um pouco do processo de assessoria e proximidade que fizemos muito fortemente com os nossos
clientes. Nds treinamos mais de 23 mil gerentes de relacionamentos nossos do banco com muita
proximidade. Nos promovemos muitas lives especificas com os nossos clientes, de uma forma
direta, explicando porque estava acontecendo marcag¢do a mercado, o que estava ocorrendo com
o mercado. Que crise passa e temos que ter tranquilidade, se resgatarmos, na verdade, estamos
realizando um investimento. Entdo, a melhor alternativa, nestes momentos, é ter cautela. Com a
cautela, ter tranquilidade para que o rendimento do investimento volte. Com isso, conseguimos
ter uma proximidade muito forte mesmo. Nao sé da rede do Banco do Brasil, mas também dos
nossos clientes todos, dando uma acalmada muito necessaria naquele momento maior de crise
gue estavamos vivendo. O que temos visto hoje é uma captacdo liquida bastante positiva para o
nosso lado e uma captacdo também muito forte mais voltado para fundos de maior valor
agregado. N3o obstante, o que temos visto, as vezes, de atua¢do da concorréncia, em nosso
mercado mais direto, temos tido um éxito bastante forte ndo sé em arrecadagdo, mas,
principalmente, em produtos de multimercado de um maior valor agregado que trazem, dada essa
taxa de juros de hoje, melhor posi¢do para o nosso cliente e para nds também, do ponto de vista
de taxa média. Nos chegamos a fazer, em agosto, 28% do mercado de multimercado de alocagao
de mercado. Naquele momento, foi feito pela Brasilprev. Hoje, devemos estar fechando setembro
em trono de 25%. NAs continuamos em uma forma bastante efetiva. Junto aos nossos clientes, a
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proximidade fez toda a diferenga para podermos demonstrar que crise passa. Que produto de
previdéncia é um produto de longo prazo e que uma melhor alternativa, neste momento, é ter
prudéncia, cautela, tranquilidade para poder atravessas esse processo. E claro que temos clientes
com perfil muito conservador. Entdo, quando se vé, as vezes, uma rentabilidade negativa, isso gera
um certo nervosismo, e esse é o papel que temos em relacao a questdo de tranquilizarmos os
clientes, para que possamos passar por isso de uma forma mais tranquila. Mercado, concorréncia,
sdo do jogo. Da mesma forma que temos, as vezes, recursos indo para outros produtos, para
outros gestores, para outros gestores de previdéncia, nés também temos produtos e recursos
vindo de outros gestores, de outra gestores de previdéncia para o banco também e para a
Brasilprev. Por qué? Porque relacionamento nosso, relacionamento do nosso gerente de
relacionamento e gerente de investimentos com os nossos clientes é muito préximo. Isso traz
transparéncia, isso traz uma segurancga bastante forte, principalmente em momentos de crise. Eu
diria o seguinte, nds retornamos um trimestre mais cedo a normalidade que esperdvamos no inicio
e estamos retornando, efetivamente, com uma cultura que estamos trazendo para 0s nossos
clientes pela necessidade de transformar isso de uma renda fixa para produtos de maior valor
agregado em uma efetividade muito forte. Muito mais forte do que a que tinhamos no passado.
Nés fechamos o ano com 9% de total de previdéncia em produtos de multimercado. Baixamos um
pouco no auge da crise e ja estamos retornando quase na casa dos 12. Com R$12 bilhdes de
arrecadagdo que tivemos agora no terceiro trimestre. O que mostra bastante fortemente o
desempenho de previdéncia que tivemos no terceiro trimestre.

[57:04] Ant6nio Ruette, BofA — Super claro, pessoal. Muito obrigado.
[57:05] Ferreira — Obrigado a vocé pela pergunta.

[57:08] Operador — Nossa proxima pergunta vem do senhor Eduardo Nishio, da Genial
Investimentos.

[57:14] Eduardo Nishio, Genial Institucional — Bom dia a todos. Obrigado pelo tempo, pela
apresentacdo, pelas perguntas também. Primeiro em relagao ao digital, eu sé quero entender um
pouco mais da relevancia, hoje, do canal e do que postaram do crescimento que foi interessante.
Mas, em termos de relevancia, se puderem também dar o tamanho do negdcio, hoje, em termos,
talvez, de receita, seria interessante para entendermos um pouco mais sobre onde vocés estao
nesse processo. Mdrcio, eu vou te fazer uma pergunta. Talvez, um pouco cedo ainda, dado que
vocé tem poucas semanas de companhia. Mas se pudesse nos dar um pouco do que vocé esta
pensando para BBSeg, qual a estratégia, o que muda com a nova gestao, se muda alguma coisa e
qual seria o foco. Eu vi que vocés falaram do digital, mas, além disso, se vocés pudessem falar um
pouco mais da estratégia, eu agradec¢o. Muito obrigado.

[58:22] Sperendio — Nishio, obrigado pela pergunta. Eu vou pegar uma parte dela. Atividade
digital, hoje, em torno de 10% no total de vendas. Se nds tirarmos o rural, o rural é um segmento
muito especifico. E bastante dificil operar totalmente digital. Esse nimero chegaria a 13%,
aproximadamente, no total de vendas.
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[58:53] Eduardo Nishio, Genial Institucional — 13%?

[58:55] Sperendio — 13, tirando o rural. Vou deixar o Marcio responder a segunda parte da
pergunta.

[59:05] Ferreira — Obrigado. Tudo bem? Obrigado pela pergunta. Na verdade, faremos um
processo de continuidade muito forte do trabalho que Bernardo vinha fazendo. Uma estratégia
muito préxima da rede do banco aqui, trazendo um conceito cada vez mais maduro que temos
colocado em todas as empresas que é o foco na experiéncia do cliente e na transformacao digital
de todas elas. A BB Seguridade ja havia comecado a investir no processo, como eu coloquei, de
analitycs, laboratdrio digital mais forte. Isso hoje estd presente em todas as companhias e acaba
se revertendo muito fortemente em um processo de eficiéncia operacional. Temos, ainda, um
espaco bastante maduro e um caminho bastante forte, em busca de eficiéncia has companhias,
em relacdo a questdo da transformacao digital que estamos fazendo em todas elas. Por exemplo,
eu posso colocar aqui da Brasilprev muito claramente. Hoje, estamos conduzindo e praticamente
tudo implementado, a mesma experiéncia do cliente em todos os canais digitais, seja no app do
banco, seja no e-mail do banco, seja no portal do banco, seja no app da Brasilprev, no portal da
Brasilprev. Isso quando nds comegamos a evoluir nesse processo 0 nosso atrito com o cliente é
muito menor, nossa experiéncia com o cliente é muito mais forte e temos um conceito de ter uma
reducdo de despesas. Uma eficiéncia operacional, nas companhias, muito forte. Muito forte
mesmo. Se eu pudesse resumir bem, seria o seguinte, nds temos de continuar investindo na
eficiéncia, para que possamos entregar trimestre por trimestre, sempre um resultado robusto e
mais forte. Eu coloco isso do ponto de vista bem operacional mesmo. A eficiéncia no resultado
operacional. E financeiro nds sabemos que, infelizmente, nem sempre estd em nossas maos. Selic
com 2% nem sempre nds conseguimos fazer e nds ndo vamos para uma gestdo que n3do seja uma
gestdo financeira compativel com o nosso apetite de risco. Nés ndo vamos fazer, nds somos banco,
vocés nos conhecem, conhecem o nosso conservadorismo. Ndo vamos colocar nada em risco. Mas,
pelo lado operacional, temos muita busca ainda de eficiéncia e vamos continuar perseguindo em
todas as empresas. Adicionalmente a transformacgdo digital e nds estamos preparados para o
futuro. O resultado operacional mais focado agora, com novos produtos, com produtos de melhor
valor agregado para os clientes em todos os mercados. Rafael citou alguns aqui hoje em relagéo a
guestdo de Vida, pecuario e prestamista. Temos muito para frente também que vamos continuar
perseguindo, por exemplo, seguro residencial. Vamos reformatar todos os nossos produtos.
Seguro empresarial, seguro Vida com foco em MPE. Estamos reformatando tudo isso aqui para
podermos fazer um langamento ainda este ano, outros no primeiro semestre do ano que vem para
poder melhorar bastante a eficiéncia da venda, a experiéncia do cliente e, consequentemente, a
eficiéncia operacional das companhias. De uma forma bem focada e objetiva, foco muito forte
nosso no resultado operacional da companhia, buscando eficiéncia e produtos que sejam de maior
valor agregado para os nossos clientes. Vou dar o exemplo do prestamista que o Rafael colocou.
O prestamista nossa, hoje, leva em consideracdo efetivamente sé o saldo devedor do cliente. Ele
vai se ajustando de acordo com a evolugdo ou a involugdo do saldo devedor do cliente. Isso, para
nds, é um baita argumento de venda para a nossa rede como um todo. Para podermos plugar isso
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ao nosso produto, ao nosso langamento, o qual estamos fazendo. Isso é um produto que,
efetivamente, estamos colocando em uma forma que agrega valor para o cliente e possamos focar
na escala de venda, tendo um resultado operacional mais forte. Vamos continuar focando em
eficiéncia para os nossos produtos. Novos produtos de maior valor agregado, buscando eficiéncia
operacional e resultado operacional de cada trimestre e olhando para frente. E natural... Ainda
nao estou discutindo e entrando em outras questdes, como, por exemplo, contrato com banco e
com outras JVs. E natural que tenhamos uma mudanga desse mercado nos préximos 10, 13 anos.
Bastante forte pela frente ainda. Entdo o nosso foco, quando eu coloquei muito a questdao do
digital, tem de ser continuar preparando a companhia para essas mudancgas que vém por ai. O
open banking é uma realidade também. Nao foi colocado, mas é uma realidade. Ainda ndo temos
muita definicdo de como o banco central vai colocar essa quarta onda que é o setor de seguros
em relagdo ao open banking. Mas, por outro lado, temos uma proxy do que estd acontecendo nos
outros mercados. N6s ndo precisamos ficar esperando para vermos o que vai acontecer. Isso vai
nos gerar novas oportunidades também, de virmos para um mercado mais aberto e buscarmos
novos clientes para nés também. Eu diria para vocé que uma estratégia muito forte de busca
incansdvel de melhoria do resultado operacional, de melhoria da eficiéncia operacional, o
financeiro ndao da para falar muito fortemente, porque é consequéncia. O operacional estd mais
no nosso controle para nds podermos focar e olhando para frente. Olhando as oportunidades as
oportunidades que o openbanking pode nos trazer, olhando as questdes de mercado, olhando as
tendéncias de mercado e vindo por uma transformacao digital que nos permita atuar nas nossas
empresas muito mais como um projeto. Na Brasilprev, eu vou langar um projeto que vai me plugar
num distribuidor que vai operar conosco. Eu preciso ser agil2 o suficiente para a criagdo de um
API, para que eu possa me plugar rapidamente para comegar a distribuir mais rapido, gerando
resultado mais rdpido. Essa é a eficiéncia na qual continuaremos focando. A BB Seguridade vem
com essa linha ha bastante tempo, mas continuaremos focando, para que tenhamos sempre
melhorias no resultado operacional, na operagao e agilidade nesse sentido.

[01:05:45] Operador — Nossa proxima pergunta vem via webcast. "Existe alguma discussdo para
renovacgdo de contrato com o BB? Qual a perspectiva da companhia para comecar a discutir esse
assunto?"

[01:06:01] Ferreira — Eu posso puxar aqui? Nao tem nada sobre isso, sobre discussao de contrato
sobre a mesa. Eu cheguei ha pouco tempo e ainda ndo me inteirei ainda sobre esse tema, mas eu
posso assegurar que ndo ha nada sobre esse tema em discussdo nem com o Banco do Brasil, nem
com o0s nossos parceiros das JVs. O que eu coloquei na pergunta anterior, hoje, nosso foco muito
forte é continuar preparando a companhia para que tenhamos um alinhamento bastante forte nas
transformacdes digitais que estdo acontecendo, na questdo do openbanking que vem por ai, na
diversificacdo de canais, na busca de alternativas em relagdo as mudangas de mercado. Os
contratos sdo longos e, certamente, nesse periodo pela frente, muita coisa em termo de evolugao
e de mudanca de mercado vai acontecer. O que temos de focar é isso em que estamos focando
para continuar atuando de forma proativa na adequagao desse mercado e vendo as oportunidades
que podemos ter com isso.
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[01:07:11] Operador — Nossa préxima pergunta vem via webcast. "O que podemos esperar para a
evolucdo do resultado do quarto trimestre de 2020 em relacdo ao terceiro trimestre de 2020?"

[01:07:26] Sperendio — Boa pergunta. Como nés dividimos o nosso resultado em dois
componentes, operacional e financeiro. No operacional, temos um certo grau confianca de
esperar continuidade nessa tendéncia de melhora, de recuperacdo, principalmente no
desempenho comercial. Adicionalmente a isso, o componente de sinistralidade que também tem
seu impacto no resultado operacional, deve ter uma dindmica mais positiva agora no final do ano.
Um dos principais ofensores do resultado operacional na seguradora tem sido a sinistralidade, e o
principal motivo sdo os sinistros decorrentes do covid-19, como foi falado na apresentagao. Porém
em relagdo aos sinistros decorrentes da covid-19, observamos que houve um ponto de inflexao,
olhando no més contra més. Claro, que ainda é cedo, ainda é melhor esperar um pouco para ver
se essa tendéncia se confirma. Mas esses sdo os indicios. Nao divergem muito dos dados que
temos acompanhado no pais. Quando falamos de resultado financeiro, este € um elemento que
agrega uma incerteza muito grande. Ndo sé em relacdo a movimento da estrutura a termo de taxa
de juros, tanto a real quanto a nominal, a dindmica de inflacdo que tem sido bastante volatil ao
longo do ano como um todo. Isso traz uma incerteza muito grande e é dificil dizer se no trimestre
contra trimestre, se vamos conseguir ter crescimento. Aguardar o resultado operacional. Temos
de ter um certo grau de conforto e esperar passar a manutencao e a tendéncia de melhora. Jd o
resultado financeiro fica muito dificil de prever.

[01:09:34] Operador — Nossa proxima pergunta vem via webcast. "O que a companhia espera em
relagdo ao pagamento de dividendos? E possivel manter o mesmo payout de 95% do primeiro
semestre?"

[01:09:50] Sperendio — Dando continuidade da minha resposta da pergunta anterior, hoje a
companhia tem condi¢des de sustentar o mesmo nivel de payout. Claro que ndo é uma decisio da
diretoria. Acaba sendo uma proposta que passa pelo conselho de administragao, que ele sabe se
vai aprovar esse item. Historicamente, isso sai sempre no més de dezembro. Acho que, na situagdo
atual, a companhia tem condicGes de sustentar o mesmo nivel. Agora, isso vai depender muito de
como vai evoluir o contexto macroeconbmico em que a companhia estda inserida. Os
acontecimentos, na Europa. A segunda onda de contaminagdo, lockdowns e precisamos ver se o
conselho de administracdo tem o conforto para sustentar este mesmo nivel de payout. Mas, a
principio, sustentar seria possivel. Essa decisdo sera tomada no final do ano.

[01:11:01] Operador — Lembrando que para fazer perguntas basta digitar "*9". Novamente,
lembrando que para fazer perguntas basta digitar "*9". Encerramos nesse momento a sessao de
perguntas e respostas. Gostaria de passar a palavra ao senhor Rafael Sperendio para as
consideragdes finais. Por favor, senhor Sperendio, queira prosseguir.

[01:11:49] Sperendio — Quero agradecer a todos pela participagao. Obrigado pelas perguntas.
Tanto eu como o time todo de relagdes com investidores, estamos a disposi¢do dos senhores caso
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haja a necessidade de esclarecimentos adicionais, sejam resultados do trimestre e perspectivas de
tudo o que foi discutido aqui. Obrigado, um bom dia a todos.

[01:12:15] Operador — A teleconferéncia da BB Seguridade esta encerrada. Lembramos que o
material utilizado nessa teleconferéncia estd disponivel no portal de Rl da BB Seguridade.
"'www.bbseguridaderi.com.br". Na aba "A’presentacdes". Agradecemos a participacdo de todos e

tenham um bom dia.



