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Bradesco PessOas Empoderado Resultados Evoluimos Clientes Desafios

Nossa cultura em evolucao



Rentabilidade continua avangando de forma gradual e sélida, impulsionada
pelas receitas, e no tltimo trimestre SUpPerou o custo de capital

4T25

lucro liquido recorrente

RS 6,5 bi

AS5,04 A20,6%

4T25vs. 3T25 (t/t) 4T25Vvs. 4T24 (a/a)

ROAE 15,2% A0,5c0.cv 42,5 pp. (/0

ROAE supera custo de capital

)

2025
RS 24,7 bi
20l
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/destaques operacionais em 2025

©

Lucro liquido aumenta 26%, evoluindo em todos os trimestres

g2t

Receitas crescem 13,2%, sendo o principal driver de melhora da rentabilidade

SN
=)

Crescimento da carteira de 11%, com ganho de share em SME

Inadimpléncia sob controle e melhora na qualidade dos ativos: atrasos acima de 90 dias estaveis em 4,1%, percentual
em estagio 3 caindo em todos os trimestres

%

1@ Seguros com ROE de 24,3% no 4T25 e 21,9% em 2025. Crescimento do resultado das operagdes de seguros de 16,1%

o% Organizacdo mais agil e com nova segmentagio e proposta de valor para clientes: mais de 19 milhdes no varejo digital.

co>S
< Avanco do Prime e Principal, SME com novo app e agéncias empresas consolidadas
@% Uso intensivo de G@NAI e machine learning aumentando produtividade, melhorando modelos, engajando clientes e /

refor¢ando a seguranca

Estamos num processo de execuc¢ao acelerada na transformacgao e no run the bank

()
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e @
varejo digital ProxXimes Passes

Continuidade do ajuste do Footprint

bt 1,6 MM
‘ 1 9+ M M B IA de atendimentos erm Dez25 Bradesco Expresso distribuindo

mais seguros, consorcio, e

Chat integrado originando mais consignado

Clientes Fully digital com GenAl ~90%

resolutividade no 1° atendimento

40+

milhoes

+EﬁCi§l‘ICia nas vendas dlgltaIS (engage2grow)

o, . Atendimento com Melhores lﬁ gg;tzglggleiimento do clientes correntistas e nao
|_a° Clusters de clientes Iﬂ gerentes por chat e J[IELES limite do cart3o de correntistas até o fim de 2026 com

vendas assistidas crédito em real time nova proposta de valor

Bradesco EXpresso nova plataforma +13% ~39 mil

transagodes correspondentes bancarios

( Eficiéncia de Gestao >

@ 40X menos custos =2,8 mil & NPS

diretos e custos de servir "~ Pontos de atendimento segue em evolucdo Custo de servir e
Aumento de base s



afluentes

ProXIMes PasSses

6 pradesco

principal

lancamento em Nov24

320 mil clientes e 62 escritoérios em 36 cidades

"800 mil clientes e 100"‘

escritérios em mais de 70 cidades

¢ Novo modelo de atendimento com gerentes especializados e account load reduzido

]
1]

Aumento da captagao

D

Central de atendimento exclusiva e assessores de investimentos dedicados

Integracao com Bradesco Bank e plataformas de investimentos internacionais Evolucao do programa de beneficios

Gerente Principal com atendimento integrado por chat, whatsapp e com visao 360° dos clientes Atendimentos mais personalizados

® ® @&

NPS do escritério em 99 pontos

pl’l me 3,7 MM clientes 6,8 mil gerentes 2,3 mil pontos de atendimento 4,7 MM clientes

&) Treinamento de 3,5 mil gerentes Upgrade em mais TMM de clientes

A NPs cresceu e atingiu 70 pontos o el A e mitinds
atendimento personalizado em

BIA Clientes (GenAl) no chat 93% de acuracia e nota de 4,55 (de 5,0) escala, mais auto-atendimento

<9~ Salesforce implementada para todos os gerentes
o5 Redugao do Account load para tornar o relacionamento mais préximo ao cliente

'(SD Melhorias na proposta de valor com adequagao do modelo de atendimento de acordo com o perfil do cliente Share Of Wallet




\S» MEI Novo modelo digital e proposta de valor
* Novo onboarding no app
* Abertura de conta online gratis

* Atendimento 100% digital

empresas & negécios

5+ mil gerentes

NPS internet banking para segmento
empresas evolui de 56 para 74

[] Expressivo crescimento nos consentimentos do
o0 Open Finance > alavanca de negécios

.I%i SMEs se beneficiando de Cross-selling e sinergias
* Payments / Cielo: Tap on phone, antecipacao dO
* Mesa de energia
+ Assessoria M&A e DCM

* Seguros

novo app PJ

+120% de negécios vs. grupo de controle
NPS de 73 pontos

Jornadas mais simples

Cross-selling

Integrado com Cielo

( ganho no market share +2,3 p.p. desde De223(*)>

1550 160% __16,6%

9
14,3% 14,00 14,2% 14,6% 14V

[E—

13,0%

—
12,8%

9,0%

8,0%

7,9%

6,8%

Dez23 Mar24 Jun Set Dez24 Mar25 Jun Set25
e— Bradesco Banco A
Banco C Banco D

Banco B

Fonte: IF.data, Bradesco

(*) Demais bancos ndo demonstrados no gréafico possuem participagao inferior ao Banco D.

12,3%
1,6%

Proximes PasSses

Novas funcionalidades no novo app

Novas solugées de pagamentos e
recebimentos

Upgrade de ~500 mil clientes para
novo app

Crescimento da base de clientes
Melhora da cobranca
Maior integragao com Cielo

SalesForce para gerentes de
Negécios

Crescimento de ativos e ampliagao
dos relacionamentos com clientes

Crescimento e
Aumento da penetragao nos
segmentos 7




payments e cash ProximMmes passes

Global Solutions com mais funcionalidades e maior
numero de usuarios

Produto cobranga com mais clientes ativos

@ Bradesco Global Solutions

novo canal transacional web para pessoas juridicas

Expansao do time de especialistas de cash, com
aumento na cobertura

ﬁ Novos produtos @ Implantagdo de novo modelo personalizado
8J  de cash management de precificagao de cash Sistema de conciliagido bancaria para o atacado e
varejo PJ em tempo real e personalizada

Avangos no ecossistema cash:

{SD % 3 Q Expansao do atendimento,

Implementagao do

Salesforce para Visao 360 Facilidade maior Ganho de eficiéncia e ) :
do cliente de cross-selling comercial Criagao de central de atendimento exclusiva no

cash management atacado,

Mais autosservico nos canais,

Salesforce aumentando a efetividade comercial
com dados de market share transacional,

. Share of wallet de pagamentos e

ol

O’O'O

o Ferramenta cash & crédito

Aumento do Share of Wallet de
transacionalidade

Melhor conexao com clientes e maior eficiéncia
nas operagoes de cash, com AP/ cash e Novo Portal
Developers do Bradesco

Centralidade do cliente




crédito

& 3 & R

ProxiMmes PasSSeSs

Criagao de nova area

Criagdo da BU de de pricing para todos os Contratagoc.-:as.de . Clusters de
Crédito e da area de segmentos e negécios, com 250+ de profissionais volatilidade - ~
gestio de portfolio novos modelos de demanda para pricing, analise e na gestao de risco e Consolida¢ao da gestao de

e otimizagio de prego ciéncia de dados oferta de produtos portfolio com visido produto,

cliente e volatilidade
DA\ & O,
Maior competitividade em
Laboratoério de testes Evolugdo dos modelos com Modelo agil veiculos, consignado privado,
ajudando na defini¢do das modernizagao do parque times multidisciplinares atuando na capital de giro com garantia,
estratégias de crédito, tecnoldgico, uso de mais dados jornada de crédito com sinergias e rural
cobranga e prego transacionais, machine learning e autonomia, alinhadas as necessidades
maior integragao com Kunumi do negécio
evolucoes

©

Crescimento, qualidade e
gestao

Carteira expandida I Over90 estavel em 4,1% Ganho de market Ativo problematico
cresce 11% a/a li Estagio 3 cai share em SMEs da carteira reestruturada

diminui R$ 10,5 bi em 12 meses

Zil



operacgoes e eficiéncia

)

Renegociagao de mais de

1.150 contratos com
fornecedores

3

.p .
o- .

Otimizac¢ao de contratos
de aluguel e liberagao de imoveis

9

ATM/Numerario Reducgao de
27,4 mi de
Diminuicao de 36% de acionamentos de postagens

transporte de numerario com eficiéncias no

modelo de distribuicao

Reduc¢ao de 36% no parque de terminais
de auto-atendimento (Bradesco Dia e Noite)

ProxiMmes PasSses

Maior especializagdo / segmentagao das
operacdes com nivel de servigo de acordo com
perfil do cliente e propostas de valor dos
segmentos (foco na satisfagao)

Melhora das jornadas end to end, com uso
intensivo de GenAl e outras tecnologias para
agilizar e simplificar processos (Foco em
eficiéncia e riscos)

Ampliagao do autosservico, reduzindo a
necessidade de contato de clientes
melhorando sua experiéncia digital

Disponibilizagao de multiagentes de
atendimento, aumentando a agilidade,
resolutividade e eficiéncia

Manutencao do ajuste do footprint

IEO

end-to-end



= s

modelo de gestio e cultura PrOXIMES PasSSeS

de engajamento na nova pesquisa
84% e evolugdo em todas as dimensées
avaliadas

Expansao do Enterprise Agility

(

Comunicagao estratégica + clara
engajamento dos funcionarios

&

Contratagao de cientistas de dados, engenheiros,
matematicos e estatisticos para todas as areas

Evolugao cultural

Evolugao da cultura de performance

Centralidade no cliente ®

=7

N Evolugao da remuneragao varidvel com metas mais
.S desafiadoras baseadas em KPIs

Mais indicadores financeiros e de experiéncia do
cliente

Movimentacao e reskilling de +4 mil
funcionarios em razao da ressegmentagao

de clientes Mais pessoas beneficiadas no varejo

Engajamento



estrutura organizacional préximes passes

Redugao de layers e Contratag¢oes externas
Aumento do span of control C-Level e Diretores inclusive para area de
pessoas, Tech e Juridico

de reforgo dos times de experiéncia, canais e

Novo segmento: agronegdcio
plataformas

no atacado

Consolidagao das novas
segmentacoes de clientes e
consolidacao das novas estruturas
internas

Reforgo na distribuigao no Reforgo do time de Investment Banking, ganho de

global markets e mais market share em DCM de 3,5 P.p. em 2025 até
conectado com o wealth Nov25

Tesouraria — mesa de energia

Aquisicao 50% .‘ Aquisicdo da Kunumi Parceria com o Instituto Kunumi:
Banco John Deere
=-95% de tempo de criagdo e + 20 taboratérios
o acuracia com novo modelo de rede de pesquisadores e universidades
C"elc renda com Al agéntica propriedade intelectual

Eficiéncia e agilidade

Oferta Publica
de Aquisicao

12



techbra

ganhos de eficiéncia:

3X

capacidade de tecnologia
(base 100 = 2023, chegando a
300 em 2025)

BRIDGE

+500 casos de uso

BlA Corporativa

100% funcionarios
+35%

n° desenvolvedores

+118 BIA Tech
(o]

produtividade em 2025

2lA Clientes

100% de cobertura

-43%

lead time

clientes

Consignado Privado: contratagao 24x7 pelo app
Renegociagao de dividas e antecipagao FGTS pelo app

PIX com crédito, PIX automatico e ajustes de limites

Evolugoes no app PJ para MEl e SME, com BIA integrada no atendimento

Tap Bradesco - celular como maquininha Cielo de cartao

Plataforma interna que escala o uso de GenAl nos negocios
RendaBRA - multiagentes na redugao do ciclo de modelagem em 95% do tempo
CuradorlA extrai insights de chats PF para times de CX/produto

Planos de investimento personalizados para clientes da Agora

Uso de Al nas areas de suporte: automagao de processos, mais autosservico
MentorlA maior engajamento com clientes e ganho de eficiéncia na cobranga

Copiloto nas centrais de atendimento

+69 P-P. de eficiéncia na escrita de histérias
‘|'37% no desenvolvimento (cédigo, testes e documentagao)

85% de redugao no tempo de criagao de cendrios de testes

Uso de multiagentes no desenvolvimento (BIA Tech AgentiX) (. <

Integrada ao Pix Inteligente com multiagentes no WhatsApp

"'90% resolutividade no chat

cyber security

Evolugao da plataforma de Inteligéncia contra ameagas, com recursos

de GenAl e agentes, para analise comportamental

Alertas inteligentes e proativos contra tentativas de golpes em
ligagoes telefdnicas e Fraudes transacionais com a BIA

Hub de biometria com facial para PIX retido e outros servigos

©
préximes passos

Mais contratagoes

Continuidade do upskilling em tech

Ganho adicional de produtividade e redugao
de lead time

Aceleragcao do modelo Al-Powered,
resultando em oferta mais ampla de
produtos, com melhor time to market e mais
hiperpersonalizagao, e omnichannel
Salesforce com BIA

Mais seguranga com autorizador multicanal
expandido, biometria facial em mais canais, e
novos fatores

Maior participacao de canais e produtos
digitais e cross sell

Bridge (GenAl proprietaria), Al em uso em
todas BUs, agile@scale, modernizagao das
aplicagoes e aceleragao da nuvem

©

Competitividade, inovagao e
time to market =



PrEXIMes Passes

sinergias e inovagoes

Cielo provendo mais produtos e servigos
bancarios e fazendo abertura de contas

cielo =

Consorcios com crescimento

Solucgoes Cielo: Bradesco Financiamentos: continuado nos canais do banco e
P oo ~ melhor distribuigao através de
Tap on phone Avangos Na POllthH, PrelelcaC}aO parceiros, como Bradesco Seguros,

. - H 2 assessores de investimentos,
AnteCIpagao do ? eSte.Ira detcodnl:ralsaglao de imobiliarias e white label
INaNCilamento de velCulos

Bradesco Financiamentos deve
apresentar crescimento continuado nos
canais do banco e de parceiros

Bradesco Expresso distribuindo mais
seguros, consorcio, e originando mais
consignado

Seguros, inclusive dental, no novo app

de SMEs

Share of wallet, crescimento,

produtividade, inovagao .,



Rentabilidade continua avangando de forma gradual e sélida, impulsionada
pelas receitas, e no tltimo trimestre SUpPerou o custo de capital

4T25

lucro liquido recorrente

RS 6,5 bi

AS5,04 A20,6%

4T25vs. 3T25 (t/t) 4T25Vvs. 4T24 (a/a)

ROAE 15,2% A0,5c0.cv 42,5 pp. (/0

ROAE supera custo de capital

)

2025

R$ 24,7 bi

A26,1%

2025 vs. 2024

e
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receitas totais

4T25 margem . 9. receita de prestagao (s) seguros, previdéncia
o financeira total b de servigos ~~ e capitalizagao
R$ 36,1 bl RS 19,2 bi RS 11,1 bi RS 5,6 bi
2 9% t/8) 9 8% (a/a) 13 2% (25/24) 2,9% /) A13,2% (a/a) A14,9% (25/24) 4,6% /) A8,0%/a) A8,9% (25/24) 1,0% 1ty A2,1% (a/a) 16,1% (25/24)
36,1
RS bilhoes 34’1 35'1
52,9 32,4
31,1
29,7
5 .
1T24 2T 3T 4T 1T25 2T 3T 4T

B Receitas Totais (Margem Financeira + Receitas de Prestacao de Servigos + Resultado de Seguros, Previdéncia e Capitalizagao + Resultado de Participagao em Coligadas)

16



carteira de crédito expandida

Dez25 crescimento do crédito segue equilibrado e com foco no retorno ajustado ao risco

11,0% (a/a)

R 1 o 8 9 b i crescimento 12M —em %
® I 5,3% /)

to tal o  pessoas fisicas
)

R$ 466,5 bi
(D variagido nos principais produtos (%)
t/t a/a 12,9
\\Pessoas Fisicas 3,3 12,7 e 7 06 1,0 16,2 15,9
CDC / leasing de veiculos 7,2 18,0
Cartdo de Crédito 7,6 10,5
Alta Renda 11,0 26,5
Rendas Menores 5,4 1,5
Imobiliario 0,6 9,7
Dez24 Mar25 Jun Set Dez Dez24 Mar25 Jun Set Dez
Consignado 2,0 6,8
Crédito Pessoal (0,5) 6,1
Crédito Rural 9,4 69,0
\\Micro, peq. e médias 8,1 21,3 = micro, peq. e médias T grandes empresas
\\Grandes empresas 6,0 2,7 © R$ 260,6 bl R$ 362,1 bl
\\Pessoas Juridicas 6,9 9,7
Capital de Giro 12,5 18,7 28,0 29,6 252 248 3
Imobiliario 6,4 14,1 !
CDC / leasing 2,4 8,4 2,5 1,2 02 55 2,7
TVMs 9,6 5.4 %‘
Avais e Fiancas 5.7 4.6 Dez24 Mar25 Jun Set Dez Dez24 Mar25 Jun et pez
Crédito Rural 6.3 32,7

17



indicadores de qualidade da carteira

U]
&, carteira de crédito em atraso acima de 90 dias - %

54 5,4
51 51 51 eehemeeooe--
4,4
_________ 4 ,_3___—---_11‘71 » 41
e
4,1 4,1 Il
4,0 S5 s
0,4
0,1 I - S A 03
Dez24 Mar25 Jun Set Dez

MPME — — = Grandes Empresas

(1) Inadimpléncia 15 a 90 dias total estavel em 3,4% nos periodos de Dez25, Set25 e Dez24.

(S representatividade da carteira de crédito por estagio

93% da carteira esta nos estagios 1e 2 e crescem 1,2 p.p. em 12 meses

4,6%

4,3%

4,0%

Mar25 Jun

Dez24

W Estagio 1 Estagio 2

7,75 S 7.5%

4,5% 4,6%

~30%
do estagio 3
em dia

Set Dez

mEstagio 3

& carteirareestruturada

* 48
RS bilhdes
34,8

4,0
50
30,7 26,7

Dez25 x Dez24

(10,5) bi
reducao do ativo
problematico

31,6

2,4 bi
aumento das operagoes
curadas
Dez24 Mar25 Jun Set Dez
ammmm Operagdes Curadas
mmm Ativo Problematico (Estagio 3)
== = Carteirareestruturada / Carteira de crédito expandida
© carteira de crédito - evolugio da carteira com garantia
%
570 585 59,5 59,3
54,9 514 515 53,8 54,0 !
- 52,0 ’
/
48,6 480 48,5
451 ’ 46,2 46,0 430
Y45 405 40,7
Dez19 Dez20 Dez21 Dez22 Dez23 Dez24 Mar25 Jun Set Dez

Nota: A cobertura de NPL — novo estagio 3 de 103% no 4T25 e 106% em 2025. Calculo: Despesa de PDD / Movimentagado do estagio 3 antes das baixas.

Sem Garantias

Com Garantias

18



6

w?m e Bl $9  margem com clientes @® margem com clientes liquida
AToE RS 19,1 bi RS 10,3 bi
" 2, 7% wn  al18,4% /a) 17,4 % 25/24) 2,4% ¢y a18,4% (/9 22,6% (25/24)
R$ 1 9' 2 b I . 8,8 9,0 9,0 B 46 4,7 4,8 418
84 8,6 47

22,9% /) a13,2% (a7a) 414,9% (25/24)

RS bilhdes

10,1 10,3
- 9,6
18,6 19'1 RS bilhdes 9’1
17,8 8,7
16,2 16,8
despesas com PDD expandida I I I
2T 3T 4T T 3T 4T

[ ]
RS 8,8 bi
' mmmm Margem Bruta

3, 1% /) 18,3% (a/a) a11,7% (25/24)

4T24 1T25 2

e Spread Bruto mm Margem Liquida e Spread Liquido

G despesas com PDD C margem com mercado

% 3,3 ,2
3,0 3,0 32 : 4T25

RS 10,4 bi R$ 0,1 bi

7,5 7,6 8
2,6%t/t) 49,3% (a/a) 17,7 % (25/24) . . ' 2025
RS 1,0 bi

.1
4T24 1T25 2T 3T 4T

margem liquida total

s PDD Expandida

PDD Expandida / Operagdes de Crédito Expandida (Anualizado)

19




receitas de prestacao de servigos

24,6% (/)

o operagoes de crédito
ms RS 11,1 bi ‘sow |
) J R$ 0,8 bi 2,3% (t/t)

3,8% (a/a) 1,8% (25/24)
28,9% (25/24)

mercado de capitais /
assessoria financeira

= rendas de cartao

administracao de fundos

4,2% (/0 60,9% /o RS 1,0 bi v1,9%cn  49,9%@m  46,1%es/24)
1 9,o°o o
R$ 4,8 bl o) R$ 0’7 bl 40,9% (a/a)
14,4% (25/24)

29,29% (25/24)

Volume transacionado

R$ 102 bilhdes 4T25 (alta renda +25% a/a) 507 operag6es em 2025. servicos de custddia e corretagens

R$ 576 bilhoes em volume de transagoes

R$ 0,4 bl 1,8% (t/v) 5,7% (a/a) 4,3% (25/24)

=

administracao de consorcios

R$ O, 8 bi 0,4% /) a17,0%(a/a) 417,3% (25/24)

conta corrente / cobrancga e arrecadagao

Faturamento de R$ 44 bilhées em 2025, +24% vs. 2024 R$ 1’6 bl 1,4% (/0 6,6% (a/a) 3,1% (25/24)

20



despesas operacionais

pessoal + administrativas

R$ 13,8 bi

4T25

RS 17,0 bi

al,d%wen a5,6% @ a5,0% @s/24
242,9% (t/t) 43,3% (a/a) a8,5% (25/24)
Sem efeito do PLR A2:1°/° (25/24)

5,0%

IPCA médio 2025

5,68%

reajustes :
Acordo Coletivo 2025

pontos de atendimento
1.398 Dez25 vs. Dez24

7.388
6.003 5.781

820 728 721 682 707 724

Dez23 Dez24 Mar25 Jun Set Dez

W Agéncias Unidades de Negdcios @ Postos de Atendimento

total de despesas
operacionais

48,5%
A7,2%

2025 x 2024

excluindo Elopar e Cielo

&  melhora do IEO

2025 50,0% +2,2 pp. 25720

a125 50,196 +3,1pp.ra)

21



seguros, previdéncia & capitalizagao

lucro liquido receita de prémios, contribui¢cbes de
previdéncia e receitas de capitalizagao
4T25 210,7% /v

R$ 218 bi A10,6%(a/a) 4125 2025
RS 30 bi RS 119 bi

2025 0,2% /) v5,7% (a/a) v2,M% (25/24)
R$ 1 0,1 bl A11'2%) (25/24) A 6,6% excluindo VGBL A 6’9% excluindo VGBL
22.308 resultado total
provisoes técnicas " mithoes 19220 v1,00% (/) 42,15 (a/a)

5531 5706 5649

2.192 2.109 2.280 financeiro
Dez25 2.5, . . .
AL, 9% (/1) 8,1% (t/t) 44,0% (a/a) 49,3% (25/24)
o

3.339 3.597 3.369 .

R$ 446 bl A10,5% (a/a) . . operacional
4724 3725 4725 2024 2025 v6,3% (t/t) 40,9% (a/a) 120,6% (25/24)
B Resultado Financeiro W Resultado Operacional

22




basileia & dividendos/JCP

13,4 )
12,4 13,2 nlvel | 0,2 p.p. (t/t)

#) indice de basileia <% dividendos/JCP - Bruto
2,0 0,8 pp. (2/2)
RS bilhdes

14,5
3 1,3
10,2
9,2
principal —— v0,2pp. /)
0,7 p.p. (a/a)

Dez24 Set25 Dez25 2021 2022 2023 2024 2025

Complementar [l Principal




Rentabilidade cresce de forma gradual e segura, step by step, impulsionada por receitas

Guidance 2025

Carteira de Crédito Expandida

Margem Financeira Liquida
(Margem Financeira Total — Despesa de PDD Expandida)

Receitas de Prestacao de Servicos

Despesas Operacionais

Resultado das Operagdes de
Seguros, Previdéncia e Capitalizacao

Indicador Anual

4% a 8%

RS 37 bi a R$ 41 bi

5% a 9%

5% a 9%

9% a13%

Realizado

11,0%

RS 40,1 bi

8,9%

8,5%

16,1%

N

2026

8,5% a 10,5%

R$ 42 bi a R$ 48 bi

3% a 5%

6% a 8%

6% a 8%

24
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apresentacao de resultados
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