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concelto

Lucro Ligquido Recorrente

(Custo de Capital x Capital Alocado)

CRIACAO DE VALOR



Criacao de Valor

b > Obter rentabilidade superior ao nosso custo de capital

Nesse contexto, criamos o Modelo de

Negécios gue se aplica a negoécios que
apresentam diferentes graus de risco, logo
necessidades de capital diferentes.

Capital Regulatério <mmmmm Custo de Capital sl

. 4 )\

Regras vigentes do Banco Taxa de Retorno exigida Gl
Cen;tra;l 30 Brasil e antecipacado pelos investidores, tendo em - ’

© todas as exigencias ja conta o risco do negocio Seguridade e Servicos

conhecidas, que serao L )
implementadas até 2019 [ - |

rading
(G J
4 N

Excesso de Capital

(G J

[ Identificamos, portanto, as modalidades de operacédo de negocios que trazem maior geracao de valor }




Em 2012 - Revisao do Modelo de Negocios

Cenario econdmico
flnanceiro em 2011/2012...

@ Economia no Brasil e
no mundo desacelerando.

» Volatilidade e
Incertezas aumentando.

® Procura por ganhos de
melhor qualidade.

® Desaflo de crescer os
resultados.

= Basileia Il global.

Como estavamos?




Em 2012 - Revisao do Modelo de Negocios

Ital Unibanco: Estratégia divulgada em 2012 na APIMEC

Cenario econdomico
financeiro em 2011/2012... : - Revisdo do mix de produtos de crédito

® Crédito com retorno ao menos igual ao custo de capital.

® Reducéo do perfil de risco da carteira para termos menos volatilidade.
® Reducéo do indice de Inadimpléncia.

4
= Volatilidade e * @ -0 Foco em servigos e seguridade

Incertezas aumentando. : vy
. =*® (Criacdo de Valor
= Desafio de crescer 0s A b

resultados. é

@ Economia no Brasil e
no mundo desacelerando.

® Procura por ganhos de

melhor qualidade. H

Internacionalizacao

Criacao de Valor Comparado com Mercado
= Basileia Il global.

Como estavamos? Onde queremos chegar?




Performance Sustentavel

Patriménio Liquido (R$ Bilhdes)

Jun/12 Jun/17

Dividendos & JCP Liquido (R$ Bilhdes)

1S12 1S17

t o
2012 2016

t 1o

Lucro Liquido Recorrente
(R$ Bilhbes)

1517
12,3

3%

v Criacdo de Valor (R$ Bilhdes)

1S12 1S17
t 136% R

ROE
Recorrente (%)




Em R$ bilhdes

Produto Bancario

Margem Financeira Gerencial
Receitas de Prestacédo de Servicos
Resultado de Seguros?

Custo do Credito

Despesas com Sinistros

DNDJ e Outras Despesas®

Lucro Liquido Recorrente

Capital Regulatorio

Criacao de Valor

ROE Recorrente

54,5
34,8

15,9
3,8
(9.8)
(0,6)
(26,1)

12,3

118,4
4,1
21,8%

Crédito
28,3
23,3

5,0

(9.8)

(12,5)

4,2

56,6
0,0
14,5%

Seguridade e
Servicos

23,7
9,1

10,9

3,8

(0,6)
(13,4)

6,5

Trading
1,0
1,0

0,0

(0.2)

0,5

Excesso
de Capital

1,4
1,4

(0.1)

1,2

1 Resultado de Seguros inclui os Resultados de Seguros, Previdéncia e Capitalizacdo, antes das Despesas com Sinistros e Comercializagao.

39,4
20,7

8,7
4,0
(10,0)
(1,0)
(18,7)

7,1

75,6
1,7

19,7%

Crédito

22,8
19,4

3,4

(10,0)

(9.8)

2,5

48,4
(1,2)

10,3%

Seguridade
e Servigos

15,5
6,3

5,2

4,0

(1,0)
(8,7)

4,1

2 DNDJ: Despesas ndo Decorrentes de Juros. Outras Despesas: Inclui Despesas Tributarias (ISS, PIS, COFINS e outras), Despesa de Comercializacdo de Seguros e Participacdes Minoritarias nas Subsidiarias.

Trading

0,6
0,6

0.2)

0,3

Excesso
de Capital

0,4
0,4

(0,0

0,2



Revisao do mix de
produtos de crédito




Crédito com retorno ao menos igual ao custo de capital

RWA de Crédito

141% i
135%  135% 0,7% 0.6%

0,4%

116%

1512 1513 1514 1515 1516 1S17

—RWA de Risco de Créditol/ Carteira de Crédito com Avais
e Fiancas

—Lucro Liquido de Créditoz/ RWA de Risco de Créditot

Revisao do mix de produtos,
a partir de 2012

1 RWA pondera ativos de Crédito, Titulos e Valores Mobiliarios e Outras Exposicoes.

Capital Regulatorio

63,9%
57 9%  58,4%

o1, 5% 50 0%

jun/12  jun/13  jun/14  jun/15  jun/16

mm Crédito (R$ bilhdes)?
—% do Capital Regulatorio Consolidado

Relevante
consumo de capital

2 Considera produtos de Crédito e Titulos e derivativos comerciais com caracteristicas de crédito.

47,8%
56 6

jun/17

Geracéo de Valor - Crédito

17,4% 17,8%

15,7% 15,9%

14,0%

10,3% 10.4%

1512 1S13 1S14 1S15 1S16 1S17

—Custo de Capital Médio
—ROE Crédito?

Mais suscetivel
aos ciclos econdmicos



Reducao do perfil de risco da carteiral para termos menos volatilidade - Brasil

Carteira de Crédito?! (jun/12 a jun/17) +7.8% R$ 414,6 bilhoes

Consignado e Imobiliario /%0

20%
Veiculos 0
15% 304,

Micro, Pequenas e Médias 51 gy, 15%
Empresas

Grandes Empresas 4090 42%
Cartao de Crédito e

Crédito Pessoal 1 /%0 2090

jun/12 jun/13 jun/14 jun/15 jun/16 jun/17

1 Inclui avais e fiancas



Reducéo do Indice de Inadimpléncia (NPL)

NPL 90 — Total - Brasil

5,60 QO=——. 5,1% 5,2%
5,6% —O— 4.4% 4.9% —O 4.,6%
4,6% —0— o— 45% —O
3, 7% 3.6% 3,.9%
Jun/12 Jun/13 Jun/14 Jun/15 Jun/16 Jun/17
O-Total - Brasil O-Total - Brasil - Simulagao Mix
NPL 90 — Pessoas Fisicas - Brasil
0 0
A — 7 6.7% 6,8%
7,7% —O- —-O- 5,8% —O- 0L
6,8% —O— -O- O o
0 %’ 5,9%
2,6% 4,9% 5206
Jun/12 Jun/13 Jun/14 Jun/15 Jun/16 Jun/17
O-PF - Brasil

-O-PF - Brasil - Simulacéo Mix

+ 0,7 p.p.

+ 0,9 p.p.

10



Provisoes Robustas com Menos Despesas

Despesa de PDD! / Carteira de Crédito? - Anualizado

7,0%

Sem CorpBanca Com Itat CorpBanca

5,2%

4,0% 4,1%

2712 2T13 | 2714 2T15 2T16 2T17

1 Proviséo para Devedores Duvidosos. 2 Saldo médio da carteira de crédito sem avais e fiancas considerando os dois ultimos trimestres.

Indice de Cobertura 243%

(Saldo PDD/ NPL 90 dias)

Sem CorpBanca ~ CoOmMm Itad CorpBanca
E— T Cobertura

Expandida3

178% 101%

165%
147%
jun/12 jun/i3  jun/4 jun/1s jun/16 jun/i7

3 O indice de Cobertura Expandida é obtido por meio da divisio do saldo da provis&o total* pela soma dos saldos das operacdes vencidas ha mais de 90 dias e operacées renegociadas excluindo a dupla contagem das operacdes renegociadas vencidas ha mais de
90 dias.

11

* O saldo da proviséo total para calculo do indice de cobertura e indice de cobertura expandida considera a provisao para garantias financeiras prestadas que a partir de marco de 2017 esta registrada em conta do passivo conforme Resolu¢éo n° 4.512/16 do CMN.



O que significa e o que impacta nosso Indice de Cobertura?

Atualmente

s Atraso
As operagoes gle credito sao classificadas  ¢jassificagio® AA A B C D E = G H
conforme exigéncia do BACEN,
considerando o provisionamento minimo o
requerido de acordo com o atraso de cada  Provisao (%) 0 0,5 1 3 10 30 50 0| 100
operacao, baseado na situacao financeira o - e
do cliente e nos termos e condicdes da i ] ] 15a  3la  6la  9la a a | Atima
operacio ¢ Atraso (em dias) 30 60 90 = 120 150 = 180  de 180

(1) Nossa classificacdo de crédito também considera o perfil de crédito do cliente, que pode impactar negativamente a

Ag rav ad 0 classificacdo das dividas vencidas.

De acordo com nossos modelos de risco, fazemos provisdes maiores para operacoes de credito em atraso e para operacoes que
foram renegociadas (em atraso e em dia) com agravamento de risco acima do minimo exigido pelo BACEN. Esses modelos
Incorporam o LGD (exposicao total ao risco) e a PD (probabilidade de inadimpléncia), resultando na perda esperada.

Potencial

No varejo, utiliza-se modelo estatistico para definir a perda esperada. No atacado, sao analisados caso a caso
para definir a perda potencial.

12



Saldo de Provisoes por Tipo de Risco - Consolidado

Alocacao da Provisdo Total® por Tipo de:

Risco

a

Potencial3

Agravado

Atraso

2

Indice de Cobertura (%)
/ Consolidado Jun/17 (R$ bilhdes)
37,4

m Varejo - Brasil?

m Atacado - Brasil?

B Ameérica Latina?

4

Créditos com

Provisao Potencial

3

Cenarios

® Podem entrar em atraso, sem causar efeito no resultado, reduzindo o indice de cobertura;

® Pode ndo acontecer nada, sem causar efeito no resultado, e nesse caso mantem a cobertura;

® Podem melhorar, provocando a reversao da provisao, o aumento do resultado e a reducao da cobertura.

1 Inclui unidades externas ex-América Latina. 2 Exclui Brasil. 2 O saldo da proviséo para perdas potenciais inclui a provisao para garantias financeiras prestadas.
(*) O saldo de proviséo total considera a provisédo para garantias financeiras prestadas que a partir de marco de 2017 esta registrada em conta do passivo conforme Resolucdo n° 4.512/16 do CMN.
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Foco em Servicos
e Seguridade

14



Foco em Servicos e Seguridade?

Capital Regulatorio (R$ bilhdes)

2510 26,0% 26,9% 26,3% 25 4%

19, 50/ 30,0
14 | I I I I
jun/12 jun/13 jun/14  jun/15 jun/16 jun/17

mm Seguridade e Servicos
—% do Capital Regulatorio Consolidado

Menor consumo
de capital

Produto Bancario? e Lucro Liquido
Recorrente (R$ bilhdes)

212 217 231
15,9 18.1
14.5 :
o— 6,3 6,4 6,5
5,9 .’ —— -
4.7
4,1 58%
1512 1S13 1S14  1S15  1S16 1517

-e-Produto Bancario?
-e-L_ucro Liquido Recorrente

Menos suscetivel aos
ciclos econdmicos

Criacao de Valor
Seguridade & Servicos (R$ bilhdes)

4.5 4,6 45

3,7 3,6
3,2

1512 1S13 1S14 1S15 1816 1S17

Baixa volatilidade na
criacao de valor

1 Considera seguros, previdéncia e capitalizacao, cash management, REDE (adquiréncia), administracédo de recursos e captacoes. 2 Liquido de sinistros



Foco em Servicos e Seguridade — Produto Bancario depois de sinistros

1° semestre de 2017 (R$ 23,1 bilhdes) 1° semestre de 2012 (R$ 14,5 bilhdes)
Demais |
304, Demals

Seguridade? Seguridade?

ALM
8%
ALM
Asset
Management REDE REDE®
Asset
Man agem ent
, Deposi
Cash Captacoes e ptag
| . Cash Investimentos
Management
1 Operacoes alienadas ou descontinuadas no periodo (Grandes Riscos, Vida em Grupo, DPVAT e Garantec) * Considera somente a participacéo do Itat Unibanco na empresa em 2012

Diversificacao de receita Oferta completa para clientes Plataforma aberta
16




Criacao de Valor

17



Lucro Liquido Recorrente (R$ bilhdes)

11,9 12,3

9.5 10,7

7,1 7,1

1512 1513 1514 1515 1516 1517

= Consolidado? = Seguridade e Servicos = Crédito = Trading

1 Além de Seguridade e Servicos, Credito e Trading, considera também Excesso de Capital. 18



Criacao de Valor (R$ bilhdes)

4,5 4,6
3,7 O -
312 () 33 416
- 2,2
1,7 ®
o
0,5
0,0 O
0.9 0.2) (0,3 “__.|||||||II|||!!III-
M
C = (0,1)
. b}
1512 1513 1514 1S15
= Consolidado! = Seguridade e Servicos = Crédito

1 Além de Seguridade e Servicos, Credito e Trading, considera também Excesso de Capital.

4,5

3,6 34,1

@

@

0,3 0,3

@ ()
00,0

@

1516 1517

= Trading
19



Criacao de Valor
comparada com o Mercado

20



Criacao de Valor Consolidado?

Criacao de Valor R$ bilhdes Criacao de Valor / Patrimonio Liquido Médio (%)

4,6 4,1

2,9
1,7 0,7
1,0%
\ 0,1% 0.5%
(7,0) -4,9%
1S12 1S13 1S14 1S15 1S16 1S17 1S12 1S13 1S14 1S15 1S16 1S17
—I|tat Unibanco —Soma: Quatro Bancos —|tau Unibanco —Meédia: Quatro Bancos

1 Fonte: Demonstracfes Financeiras publicadas do Itall Unibanco Holding S.A. e dos quatro principais concorrentes: Bradesco, Caixa Econdmica Federal, Banco do Brasil e Santander Brasil. O custo de capital utilizado para
0S quatro bancos também foi o do Itat Unibanco Holding S.A.



E o futuro?

22



Projecoes 2017

Mantivemos inalterados os intervalos de nossas projecoes para 2017

Consolidadot Brasill®

Carteira de Crédito Total?

Margem Financeira com Clientes3
(Ex-Impairment e Descontos Concedidos)

Custo do Crédito?

Receitas de Servicos e
Resultado de Seguros®

Despesas nao Decorrentes de Juros De 1,5% a 4,5% De 3,0% a 6,0%

1) Considera cambio de R$ 3,50 em Dez/17; 2) Inclui avais, fiancas e titulos privados; 3) A evolucdo da Margem Financeira com Clientes também considera a reclassificagdo dos descontos concedidos para a linha de Custo do Crédito em 2016; 4)
Composto pelo Resultado de Créditos de Liquidacao Duvidosa, Impairment e Descontos Concedidos; 5) Receitas de Prestacédo de Servigcos (+) Resultado de Operacgfes de Seguros, Previdéncia e Capitalizacéo (-) Despesas com Sinistros (-)
Despesas de Comercializacdo de Seguros, Previdéncia e Capitalizacdo; 6) Considera unidades externas ex-America Latina. 23



Temas Estratégicos Prioritarios

Foco no Cliente
Acentuar ainda mais o foco no cliente;

Produtos + Cultura de Atendimento;
Satisfac&o do Cliente.

« Satisfacéo de clientes do Varejo
« Satisfacéo de clientes do Atacado

Transformacéo Digital
Acelerar processo de transformacao digital;
Aumento da produtividade da area de TI;
Difusao da mentalidade digital.

* Experiéncia digital de clientes e equipes
* Método e dados
\ * Processos e Plataformas

Gestao de Pessoas
Aperfeicoar modelos existentes;

Diferenciacdo na gestao de pessoas;
Processos percebidos como justos e meritocraticos.

*Modelo de incentivos
* Atracao e Retencéao
*Experiéncia dos colaboradores

\ - Diversidade J

Principais

Desafios

Gestao de Riscos
Cumprir orientacdes do Apetite de Risco do

Conselho de Administracao;
Responsabilidade de todos os colaboradores.

*Crédito
* Mercado
*Operacional

«Compliance/Seguranca Corporativa

- )

Internacionalizacao
Proporcionar a mesma qualidade de gestao e nivel de
resultados existentes no Brasil para avancgar no processo
de internacionalizacéo.

 Satisfacao de Clientes
*Porte

\ *Rentabilidade e Composicado dos resultados J

Rentabilidade

Sustentar o nivel de rentabilidade € o que nos permite

“sonhar grande”; Foco na criagao de valor ao longo do
tempo.

*Oportunidades
*Pessoas
e Sistemas

\ *Processos J

24



Evolucao dos Precos da Acao Preferencial (ITUB4)

:' \‘, 2012 - ago/17 5 ANOS 12 Meses

: Valorizacao : 0 0 0

Rl 15,01% | 18,26% [ 30,00% 591

RVVTEEREE  10,25% 13,26% 23,81%

|

BN 10,92% | 11.15% | 12,05% 180
1

N M 399% 4,42%

22.34% 174
’ \/
NALA Y
AT -
A

dez/11 jun/12 dez/12 jun/13 dez/13 jun/14 dez/14 jun/15 dez/15 jun/16 dez/16 ago/17

—=AcOes Preferenciais COM reinvestimento de dividendos ===Ac0es Preferenciais SEM reinvestimento de dividendos ==Ibovespa ==100% CDI
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Agenda

Como gerar resultados em um cenario desafiador ?

1. Informacoes Gerais

a. Diretoria Geral do Atacado - DGA
b. Satisfacao de Clientes
Cc. Segmentacao

2. Alavancas de Resultado - pessoa Juridica

a. Resultados de Servicos
b. Resultados Sustentaveis de Crédito



Agenda

Como gerar resultados em um cenario desafiador ?

1. Informacoes Gerais

a. Diretoria Geral do Atacado - DGA
b. Satisfacao de Clientes
Cc. Segmentacao

2. Alavancas de Resultado - pessoa Juridica

a. Resultados de Servicos
b. Resultados Sustentaveis de Crédito



1.a. | Diretoria Geral de Atacado

Jun/17

Em O O mE
4 - H E V4 - AN
Pessoa Juridica 0 Pessoa Fisica o LatAm O Lo
Faturamento Renda /
- Investimento
s i ItatiPrivateBank
= Svm £
R$ 4Bi E- ItauBRA investimentos E
§ @BBA §
= s [
400wm £ 10mi 5=
= renda =
1 Corporate =
200mm £ 1
= ta) Middle Market ItatEmpresas A;ehgg = itau|
30mm 5 — — =
(® rs243s ®) rs327si © 542 | (3)rsl38si
Carteira de Crédito Ativos sob Gestéo Agéncias e Carteira de Credito
Pessoa Juridical? Private Bank3 PABs? ltati LatAm*-2
Ranking (Junho 2017) g . . .
‘ E ohs GlopaL o private Sanker
: : nxt e awaRDS 2018 nternationa
M&A4 DCM ECM Derivativos | = FIRARCE
Local® Local® Total’ Melhor Gestor Best Private Best Private Banking Best Private | Latin America's Best Private Outstanding Global
de Fundos Brasil Banking in Brazil Services Overall Brazil Bank in Latin | Best Banking for Bank in Emerging | Private Bank in
10 10 20 10 6% vez na (ltima década | 5% vez em 6 edigbes 7% vez em 9 edicdes America Wealth Management | Markets Latin America
2016 2017 2017 2017

(1) Fonte: RI Itat Unibanco — Resultados do 2T17 (2) Carteira de Crédito PJ ex LatAm inclui Titulos Privados, Avais e Fiancas. LatAm inclui Itat Corpbanca (3) Ativos incluindo crédito (4) Fonte: Thompson;
(5) Fonte: ANBIMA — Associacao Brasileira das Entidades dos Mercados Financeiros e de Capitais. Informacéo referente a mai/17; (6) Fonte: Dealogic; (7) Fonte: Cetip;



1.b. | Satisfacao de Clientes — Atendimento reconhecido com destaque pelos nossos clientes

201
10 5 o

Destaques:
ItatiBBA '
CIB, Large, Coporate
 |novacéao / Tecnologia
« Officer / Especialistas
Itaucmpresas
Middle Market

- . e Modelo de Atendimento
ItauPrivateBank
« Oferta de Produtos

I Méedia Mercado (ex-Itad)

Fonte: Officina Sophia | Pesquisa de Satisfacéo de Clientes 2016



1.c. | Segmentacao — Modelo de atendimento no atacado em Pessoa Juridica

Revisao completa do modelo de atendimento, adequando proposta de valor aos diferentes perfis de clientes

Segmentacao de Clientes Nichos Crédito
(Brasil) » »
Concessao Reestruturacao
Instituicdes Financeiras
Faturamento Financial Sponsors CIB e CIB e
Large Large
E Agronegocio
400mm ;—
= Mo Imobiliario
200 1 Corporate Corporate e Corporate e
M T T T Middle Market Middle Market
1 _ Multinacionais Médias
= Middle Market
30mm &=
2015 | Nova segmentacéo do atacado ...e a atender as necessidades Concesséao de crédito ...mudando a forma de atuacao:
visa a oferecer um atendimento especificas de clientes, compativeis focada em seus respectivos de recuperacao de crédito

adequado para as empresas... com seus modelos de negocios segmentos... pararecuperacao do negocio



Agenda

Como gerar resultados em um cenario desafiador ?

1. Informacoes Gerais

a. Diretoria Geral do Atacado - DGA
b. Satisfacao de Clientes
C. Segmentacao

2. Alavancas de Resultado - pessoa Juridica

a. Resultados de Servicos
b. Resultados Sustentaveis de Crédito



2. | Alavancas de Resultado - Pessoa Juridica

Servicos Crédito
Diferenciais para crescer Gestao de riscos Gestao de rentabilidade
receitas de servicos do portfélio do portfélio

.
ALl ! Z



2. | Alavancas de Resultado — Pessoa Juridica N

Jun/17

Produto Bancario

Exclui remuneracéo de capital

Demais
cambio
Investimento

Crédito

52%

Servicos

48%

Cash
Management

Fonte: Ital Unibanco — Financas e Planejamento DGA



2.a. | Resultados de Servicos — Diferenciais para crescer receitas de Servigos (1/2)

Data Base

Jun/17

Produto Bancario*

CIB + Large + Coporate + Middle Market
Base 100

106
100

Crédito Servicos

2015 2016

1516 1S17

* Exclui remuneracao de capital

Fonte: Ital Unibanco — Financas e Planejamento DGA

21%
Demais

Cash

7% Management

Cambio

Banco de
Investimento
15%

5/%

W/
O

\W/j

Conta-corrente

Recebimentos

=/

Pagamentos

Solucbes RH

anos consecutivos eleito
o melhor do Brasil pelos
proprios clientes

Fonte: Euromoney
Cash Management Survey (2008 — 2017)

A
L _|_J

0] Time de vendas diferenciado

\W/j

(Capacitacao e especializacao)

10 Amplo portfolio de produtos e servicos

10



2.a. | Resultados de Servicos — Diferenciais para crescer receitas de Servigos (2/2)

Data Base

Jun/17

Produto Bancario*

CIB + Large + Coporate + Middle Market
Base 100

106
100

Crédito Servicos

2015 2016 1516 1S17

* Exclui remuneracao de capital

Fonte: Ital Unibanco — Financas e Planejamento DGA

57%
Cash Management

Banco de

Investimento

21%
Demais

15% |

7%
Cambio

Produto Bancario 1qqg 107 115

Base 100 O— —) 64

100 106 105 0o
== Renda Fixa 57
== Renda Variavel

2014 2015 2016 1S17
N E C Nucleo de Especialistas Comerciais do Atacado
Apoio do Banco de Investimento nas transagfes dos segmento de
Middle Market e Corporate
Representatividade 6% 6%
de NEC no PB do O
Banco de Investimento

& ﬁv

1% 0%

== % em Renda Variavel 2014 2015 2016 1S17
-

League Table M&A DCM ECM
Brasil Local Local
Data Base: Jun/2017
ontes: Anbima para ocal, 0 O O
Eeafogicﬁ;)a?a ECpM Lol?:glwelzl | 1 1 2

.

|

Thompson para M&A

11



2.b. | Resultados Sustentaveis de Credito — Gestso de Portfélio (1/4)

Dimensao de RiIsco

Aprendizados

1

Evitar grandes concentracoes
individuals, particularmente em
riscos mais elevados

Evitar concentracOes setoriais,
particularmente em setores volateis

Medir o risco de forma agregada
(Cluster), particularmente em
project finance

@ Clusters de RiIsco

O que fizemos

Uma visao simples e

Completa dos prinCipaiS Volatilidade Cenario .
: : A Concentracao
fatores de risco Setorial Econdmico

@ Fronteiras de
Portfolio Nk i
Uma forma de S |=
controlar as grandes x| |EMedioBaixo
concentracdes g

®© , .

:
Exposicao maxima do
portfélio em Alto e Altissimo

25

Exposicéao
Maxima no
grupo econdmico
de acordo com o
cluster

< Limite de portfélio

12



2.b. | Resultados Sustentavels de Credito — Gestso de Portfélio (2/4)

Dimensao de RIsco

Resultados Concentracao de Riscos na Carteira Credito DGA

Bacen + Anbima - Base Mensal de Risco Brasil - Base: Jun/2017

Variacao em Variacao em
12 meses 12 meses

O novo
direcionamento A 3pp Al
colaborou para a
depuracao dos

riscos da carteira

Menores Riscos

Atualmente, o Itau
possui um perfil de
risco melhor que
0 mercado

Maiores Riscos

V 3p.p. V 1 P-p.

ltal

Fonte: Bacen + Anbima : Base Mensal de Risco Brasil

Mercado
(ex-Ital)

Menores Riscos

Maiores Riscos

13



2.b. | Resultados Sustentaveis de Crédito — Gestéo de Portfolio (3/4)

Dimensao de RIsco

Saldo Over 90 (CIB + Large + Corporate)

Volume (base 100)

e XN

Menor patamar Jan/12 jun/12 jan/13  jun/13 jan/14  jun/14 jan/15 jun/15 Jan/16 jun/16 Jan/17 jun/17

historico de saldo de
atrasos no segmento
de Middle Market

Resultados

Saldo Over 90 (Middle Market)

Volume (base 100)

[

jan/12  jun/12 jan/13  jun/13 jan/14  jun/14 jan/15 jun/15 jan/16  jun/16 jan/17  jun/17

Fonte: Ital Unibanco — Financas e Planejamento DGA - Nao inclui avais e fiangas

14



2.b. | Resultados Sustentaveis de Crédito — Gestéo de Portfolio (4/4)

Dimensao de RIsco

Backtest | Modelo de Gestao de Portfélio DGA

De 2013 a 2017

Base 100

Modelo de gestao
se fosse aplicado
desde 2013, teria
evitado perdas
significativas,

ainda que, com uma 91
leve reducao de
carteira
Carteira de
Crédito?

Fonte: Ital Unibanco —Planejamento DGA
(1) Carteira de Crédito considerando CIB (com IFs e Institucionais) + CB ex-Middle Market

- 9%

Com
Gestao

Receita
Liquida de PDD*

Com
Gestao



2.b. | Resultados Sustentavelis de Credito — Gesto de Portfélio

Dimensao de Rentabilidade

O gue fizemos para aumentar Rentabilidade

Aprecamento prospectivo

« Aprecamento levando em consideracao
o risco do portfélio durante a vida das operagdes  (o— 1

* Viséao global de relacionamento com o cliente

2 —© Governanga

» Foruns especificos para gestao de
portfolio e de rentabilidade

3

®7

« Ferramentas para o time comercial

Intehgenua de negocios

Planejamento cliente-a-cliente
 ldentificacao das alavancas de valor do portfolio

» Leads para forca de vendas utilizando big data
e machine learning

16



Principal Mensagem

Xeloje:1@bgl modelo especializado [eElekUnpEiElg:ysatisfacao dos clientes
com [Elelilez oM ERVII ETHIITe (0] dOS resultados, atraves da melhor
gestao do risco de créditofgcrescimento das receitas de servigcos

17



DGA —= Diretoria Geral do Atacado




cicloapimec2017_:)
Itaa Unibanco Holding S.A.

Banco de Varejo

Marcio Schettini
Diretor Geral de Varejo

-|TUB Dow Jones -) ap
/- LISTED . 2 . ASSOOACRD D35 ANALISTAS
“2 NIVEL1 Sustainability Indices EPIGRIBINS X STV
BM&FBOVESPA NYS E- In Collaboration withtRyobocOSAN .« lmec

’ www.itau.com.br/relacoes-com-investidores f facebook.com/itauunibancori W @itauunibanco_ri
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Banco de Varejo

-

Grandes
corporacoes
27,4 MM Correntistas e Poupadores\ ItaGtmpresas
. Medias
26 MM Clientes PF 3 Empresas
1.4 MM Itat Empresas
4.396 Agéncias + PABs
: _ _ Pequenas ltaaUnicl
208 B| Carteira de Crédito Empresas auUniclass

531 Bl Recursos + Depésitos

Fonte: www.itau.com.br/relacoes-com-investidores

S .
16,6 MM Cartdest

4,2 MM Consignado?
0,8 MM Veiculos? —
5,0 MM Seguros?
0,1 MM Consércio?
0,4 MM Rede®

02 1 Contas Ativas, 2Contratos, 3Pontos de Venda

Microempresas 4

AGENCIAS

Cartdes, Veiculos, Consignado,

—we———

F = e . 3 —

|/ Seguros, Rede e Consorcio

______ Itau




Rentabilidade | Evolucdo Banco de Varejo

Banco de Varejo ' /yﬂ
Lt ot

Lucro Liquido Produto
Recorrente Bancario
(R$MM) (R$MM)

1S16 1S17

3%;

1516 1S17

Custo Custos
do Créedito Administrativos
(RSMM) (RSMM)

1S16 1S17
1516 1S17




Rentabilidade | Evolucdo Banco de Varejo

*Base 100
Concessao de Crédito

9%’

PF PJ*

1S16 1517 1516 1S17




Rentabilidade | Evolucdo Banco de Varejo

*Base 100
Banco de Varejo

Lucro liquido

5% 4%

ll ll

Lucro liquido
por agéncia*

por cliente*

1S16 1S17 1S16 1S17

10% 0%

L
Lucro liquido Lucro
por gerente Liquido por
comercial* colaborador*

1516 1S17 1S16 1S17 M
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Rentabilidade | Evolucdo Banco de Varejo

Cartao de Crédito

Lt

Lucro Liquido
Recorrente*

125
l

1S16 1S17

Faturamento
Cartao de
Crédito*

8%’

Consignado \Zfﬁ
[

Lucro Liquido
Recorrente*

100

1S16 1S17

Produto
Bancario*

1516

1517

*Base 100




Rentabilidade | Evolucdo Banco de Varejo

*Base 100

Rede .

-11%

Lt

Lucro Liquido
Recorrente*

Contas
Ativas*

1S16 1S17 1S16 1S17

2016 1S 2017 1S 1S17 x 1S16
Produto Bancario 100 97 -3%
Custos Administrativos 100 110 10%

Lucro Liquido Recorrente 100 89 -11%




Rentabilidade | Evolucdo Banco de Varejo

Seguros e Capitalizacao
Total

15%

Seguros e Capitalizacao
Bancassurance Venda de Carteira?

ﬁh
-46%

*Base 100
Seguros Run offt e

Produto
Bancario*
1516 1517 1S17 1516 1517
13%
[ .
/v « Foco em distribuicao
sull A
. = + Expansédo da
_ plataforma aberta
Quantidade de Produto
Vendas PF e PJ* Bancario
de Seguros
2Tri 16 2Tri 17 @8 Seguros Proprios @ Seguros de Terceiros

08 :Garantia Estendidae Saude, 2Vida em Grupo canal corretor
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negocios

Banco Banco
Varejo PF Varejo PJ

Cartoes e

Financeiras

Rede Seguros Consignado | Imobiliario Veiculos Consorcio

Score Card

Previsibilidade
de Lucro Liquido e ROE
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Gestao de Riscos - Crédito PF

Carteira por Rating
1% 3%

jul/1s jul/17

Qualidade da Concessao
Rating Crediario

B2

35%

20%

jul/1s jul/17

Contratacao Consignado

8% 0
| /9%

- 14% SIAPE

EP
=OP

mINSS A

jul/15 jul/17




Gestao de Riscos - Crédito PF

Base 100*

P N

Atraso 15-90 — Over 90

125
108 92

08 30 80 85
1000 03 88 82

87 76 81

69 69 67 74 71

= o U R Q3 9 N R

Itad Mercado Ital Mercado

12 Itau




<
iy
\

AT 10%

-
R I
ik B

|

Sem Garantia

®m Com Garantia

jul/a7

¢ WRTR SN

\ . : Ry ) y I .-\ ) . Al . ’ . \ i y .\ ' i ‘
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Gestao de Riscos - Credito EMP

Atraso 15-90

140
100 111 112
87 91 89
82
70 71 70
g 2 = g ® > =
= = = = = = iy
w w ~ &) &) o ~
Itad Mercado

Over 90

Base 100*

155 152
111 129
100 90 93
- 51
59
46 2 57
X ® = o o = =
Itad Mercado

Itau
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Pessoas| Quem somos

x: na
¥
Tt

: 3 .*!. - : 4
. 2 ~ ' & . &

A DGV tem 40.000 colaboradores sendo nas
areas de negécio e 1% nas areas administrativas

Distribuicdo (2] Mulheres: 64% |
por Genero (o 50/

Distrib

68%

4% 2 (% 2%

2¥:10)Y
Boomers Geracgéo X Geracéo Y Millennials

>=52 37-51 anos 22-36 anos <=21 anos

16
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l:;_t Procedentes | Ranking histérico

Grande
evolucao

nos Indicadores

de Reclamacoe

e

O

S

-

“ _. ‘ Média da posicdo no
! ! ! i : : ranking por trimestre
1Tril6 2Tril6 3Tril6 4Tril6 1Tril7 2Tril7
Procon | Entradas (mil)
-10,6% -23,6%  ltau Mai
< +3.1% X - -2,.9% %' Demais bancos al Or I
(5 maiores) red u g ao

1S15 1S16 1S17

19

entre os
principais
bancos




Satisfacao de Clientes | Pesquisa de Competitividade

2° 2015 2° 2016

60 65 | 70 | 75 80 | 8 | 90 | 60 | 65 70 | 75 80 | 85 | 90

ltatl Agéncias I
lta Uniclass I

IltaaUniclass

ltau Personnalite | § § § § I

A

Ital Empresas I

ItalEmpresas

|- I J

IltaaUniclass

1 a
!

ItauEmpresas

=9 |édiado mercado

* Pergunta modificada em 2016.




Satisfacao de Clientes
Atuacao nas dimensoes da experiéncia do cliente

Tempo e esforgo

NPS
&

Metrica Unica de medicao da R

satisfacéo do cliente Integridade

Gestao das expectativas

Dimensoes da 11 .
experiéncia do cliente = Migec

Personalizagao

2 Resolutividade







Satisfacao de Clientes | 360

oS pilares

Q@ O%
| Especialistas para

Conhecere trazer oportunidades
entender vocé no tempo certo

L+ <5 |

Os melhores investimentos Recomendar com
do Ital e a selecao do que ha _ transparencia e
de melhor em outras instituicoes  + imparcialidade sempre

Atendendo as necessidades dos clientes em todos os Segmentos

23
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Transformacao Digital | Clientes e negoécios hiperconectados

O cliente hiperconectado O banco hiperconectado

Juridico .

Produtos Neg. \

MKT Digitais -




Transformacao Digital | Evolucdo dos clientes digitais

(1,0)

Usuarios Mobile

Ital Agéncias
ltal Uniclass
ltall Personnalité

Penetracao digital

2017 (YTD)

+134% !

840 mil
803

(613)

2014

915

+147%

1.036 mil

561

(475) (440) (121)

2017 (YTD)
®

Usuarios Mobile

Penetracao digital

Emp 4
Emp 3

s &



Transformacao digital | rentabilidade

2017 ‘Fisico ‘Digital

@ ~uénciaFisica WIA

Lucro Liquido
Recorrente PF + PJ

PB - Fisico LL - Fisico PB - Digital LL - Digital
38% 54%
/-cs-cA -15% \./ 138 154
000 100 94 100 g5 100 100
Indicadores
(Base 100)
1S16 1S17 1516 1817 1S16 1S17 28 S = M
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Clientes Uniclass

(em milhar)

Clientes Personnalité

(em milhar)

432
1,3

2015 2016 2017

2015 2016 2017

Agéncias Personnalite Agéncias Uniclass

63 77 72 79
5.1/. 4.3/._ =
Horério Midias =auipe
Estendido: Disponiveis: R[f)teeifeanﬂﬁa
7-24h Tl\ileer:ggg(,ersnl\ai Interacdo > Cliente
8-22h sempre atendido

Internet e E-mail

#pessoajuridica

100%

dos gerentes com:

e & =

Vi
smartphone tablet deAO. |
conferéncia |

Para + de

300 mil

empresas atendidas




INDOX

e-mail | telefone | sms |
video conferéncia | mensagem online

Cliente sempre atendido

‘IIIIIIIIIIIIIIII..

Video conferéncia Formalizagao
2 ﬁ— remota de
com especialistas - negécios

Ferramentas
sensibilizadas
automaticamente

TOIP para
100% dos gerentes

L

QqEEEEEEEEEEEEEEERS




video conferéncia | tablet
smartphone | app para auto-capacitacao

Gerente sempre disponivel

‘IIIIIIIIIIIIIIIII.

Video conferéncia Zag:f; Ic?‘)igade
com especialistas nggc’)c%os
S toh App para
e —— Q auto-capacitacao
100% dos gerentes - Agil

L 4
[
L
*

.IIIIIIIIIIIIIIII“

30




Video Uniclass Digital
Video Emps Digital



Transformacao Digital | Novas plataformas de atendimento

{::%, B u S C a oo<o ooo 0 46 C;:::;S 7 53% M @ C h at
. +900 mil conversas/meés
+ 4 MM de buscas/meés
16% dos clientes ?
« Pagamentos o | .
. Tragnsferén cias a transferéncia Assistente Virtual
. It ADid ( por voz? Calicarties (Inteligéncia artificial)
° onsuitas rapiaas (ex.
saldo, fatura, FR— > Entendimento de 97% das perguntas
Investimento) B ‘ Retencéo de 74%
Ja disponivel na internet e
................... " em breve disponivel nos APPs
—~
\\ - J

@ O Itad Unibanco é a unica instituicao financeira no mundo e o primeiro
grande grupo brasileiro a participar da etapa de testes. Outras companhias

LUEISEVY  prasileiras menores vao se juntar a experiéncia.
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Transformacao Digital | Novidades mobile

Gestao de gastos
personalizada PF

97% de aprovacao
no piloto

W=

RE

sssee [fal T 9:41 AM 100% M-
Antbnio < A
ag 1234 cjc 12345-0 L.
saldo em conta R$ 2.300,39
tudo entrada saida futuro
hoje
transporte
RSHOP-YPIRANGA - R$ 58,00
2879-24-07
| CXEO001107 SAQUE  R$ 2.000,00
contas fixas
Il INT PAG TIT BANCO - R$ 756,00
237
alimentagao @
transagoes  servigos ajuda

~

T

< consulta e boletos 7 O
a vencer vencidos baixados pagos

07 proximos dias
01/05/2017 a 07/05/2017

eancer R$ 1.000.000,00

ver detalhes ‘I

07 de maio de 2017

Farmacia Zona Sul

valor do boleto: 10.000,00
forma de emissao: a vista
data de emissao: 04/04/2017

Giovanna Gomes Paula Lima

£ detalhes do boleto

&

Emissao e consulta
de boletos PJ

» Emissao de boletos em apenas uma tela
» Compartilhamento simples e online
» Consultas detalhadas, com status do

pagamento




Transformacao Digital | Evolucéo analytics

Web Analytics Big Data_
: Volumetria mensal Web analytics em processamento
2 de dados de Eventos digitais

—+ 1 TB Interacoes digitais J

para as agéencias

1 + 19 MM de cookies
4 1 M de Ieags
- + 1OI\/I 44 - POI' Mes
-

+ /M béginas mapeadas Técnicas avancadas de
Machine Learning para

tratamento de dados

™

Web Analytics + Big Data__
Resultados

_conversao na agéncia

2-5X
“mm

Comunicacfes Leads
tradicionais digitais

_precisao do modelo

Modelos Modelos
atuais digitais




Projetado Realizado = Share Projetado WM Realizado ~— Share

set-16 out-16 nov-16 10 i 17 v-17 mar-17 abe-17 mal-17 jun-17  Julk17  ago-17  set-17 set-16 out-16 nov-16 dezd 7 fev- 17 mar-17 abe17 mal-17  jun-17 Jusk1? ago-17

Vendas - Contratagdes nos Canais Digitais

Produtos de Cridito Quantidade Volume Ultima
Data

Producio Lead Var % (MTD) Share Var % Share ™ Produgao (M) Var % (MTD) Share Var % Share cm Ticket
(MTD) (MTD) Médio

Total Crédito
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Transformacao Digital | Evolucdo dos APPs

APP ITAU PF

1° Lugar
satisfacao de
clientes

64,1 [(G]4,0

() Eleito o melhor App
A% (Folha Maio/17)

O App do momento
A% (App store Maio/17)

APP LIGHT

1° Banco
com app para
baixa renda

&) 4,4

App mais baixado da
A% Google Play Maio/17

APP ABRECONTA

1° Banco

com abertura de conta R
pelo celular

&35 [B]45

APP CARTAO

1° Lugar
satisfacao de clientes R

B)41 [&]4,5

APP ITAU Empresas

1° Lugar
e 25 E O
satisfacao de clientes g4y

84,1 [&]3,0




Transformacao Digital | Estratégia Digital

TRANSACAO +
CONQUISTA CONSULTA

_ 1 ano de operacao _+11 MM de

consultas e
transacoes em -
canalis d|g|ta|s .l W 12:00

Assistente Virtual Itad
Se tiver qualquer divida, fale comigo.

f eeee0 Horizon LTE

_ +180k contas
abertas em 2017

ooooo S

10:08 AM -1 % 100% S0
4 IV |
Antonio = 0
&Y ag1234 c¢/c13395-0 >

saldo em
conta corrente

RS 2.300,00

4 desbloqueio de cartao

Passo 1:
Escolha abaixo os cartdes que vocé
deseja desbloquear.

M N&o deixe seu dinheiro
parado. Invista agoral!

Antonio Coutinho
sl ITAUCARD 2.0 MASTER G.
FINAL 0000

VENDA

_+59% de
> resultado em
Itaucard 2.0 Platinum ocultar A _‘ \ 2017 (VS 2014) 4 MM de peSC]U|Sa
Wi | b ~ na barra de
buscas (+60%)

ATENDIMENTO

_ 80 Mil conversas
por més

ver extrato - ___| Antonio Coutinho
[ %2 . o E%| ITAU UNICLALL VISA INTER.
L wisa] FINAL 0000




Video Mobile



DGV — Diretor Geral de Varejo




cicloapimec2017_:)
Itaa Unibanco Holding S.A.

Transformacao Digital

André Sapoznik

Vice-Presidente de Tecnologia e Operacoes

7, ITUB Dow Jones -)

2 ni [LISTED] i v | o oo s
<7 NIVEL1 Sustainability Indices oo iafor e
BM&FBOVESPA NYSE In Couabomionwnhtnyou.cosm-o C m'mec PRSSEISSIESN

’ www.itau.com.br/relacoes-com-investidores f facebook.com/itauunibancori W @itauunibanco_ri



Tecnologia espinha dorsal da evolucao do modelo Itau

—~ \ )
: o AN " .

achologia a se

/

o
Agéncia Caixa Central de Internet Mobile
bancaria eletronico Atendimento banking banking
Desde Desde Desde Desde Desde
1924 1983 1990 1995 2008
s e A N - 4 I
Agéncias 2,5 B 360 MM 300 MM 1,2 Bl
transacoes ligacées acessos acessos
629 por ano 0Or ano por ano por ano

Agéncia
Digital
Desde
2013

-

o

~

2 MM
de clientes

v

.

Assistente

de voz
Desde

2017

/SMM\

de buscas,
consultas e
transacoes

nos ultimos
2 meses



Volume de transacoes de clientes Ital

. ——

® Canais digitais (internet e mobile)

@® Canais tradicionais (agéncia, caixa eletronico, telefone)

Em 2017...
0 + 1MM de clientes digitais |
ﬁ 29% no mobile

O 11BI de transacées nos :
canais digitais = 5=

ﬁ 20% no mobile =

40%
33%

27% e
20% 8

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 l 4 W

Estimativa ano 2017




Itau digital negdcio com escala mundial

() Itau tradicional

3.828 = 1,2MMm’ 283 =
Agéncias e PABs Maracanas | =~
46.000 A
Calxas 0177 £
Elatanicos 217 §
Empilhados Empire States =
equivalem a
Todos os dias D Oplg(l)e(lj(}aé‘g
2MM de pessoas brasiléira Q
entram em nossas agéncias 2X por ano em

d
440MM de pessoas por ano e ggnéonsggz

~_ Jtaa digital
/MM de Maior que a
acessos no populagao da |
mobile por més Dinamarca |5
O Rock In Rio
100K de inteiro acessando
a.CeSISQS Nosso app ao
simultaneos mesmo tempo
Temos O acervos
17petabytes completos g=
de informacdes de filmes da
Netflix




Transformacao Digital
Nossos pilares

Centralidade
no cliente

__uma nova
fllosofia de
concepcao
de banco

C
cgg.,]

Pessoas

_hovas tribos
digitais no
mercado
financeiro



Transformacao Digital
Nossos pilares

c I
£

Pessoas

_hovas tribos
digitais no
mercado
financeiro

Evolucac
era do €

NoV




Novos valores era do empreendedorismo A
Pessoas

- | P %
Ha 10 anos oje

Autonomia

_Hierarquia _
Escritorios | )1 4|  Lideres proximos

_Conservar Mudar e adaptar

_Competicao (3, Colaboracéo

_Retorno Financeiro | &) m Proposito

_ Estabilidade Flexibilidade
_Aceitacao Questionamento

_ Formacoes Classicas Novas especialidades

_ Previsibilidade §§\ m Adaptabilidade

_Formagao e curriculo Valorizagao de
experiéncia diversificada




Pessoas

_design

_engenharia _—
_administracéo -/ _Ux
economia n _midia digital
" advocacia _ciénciade dados
~contabilidade _web analytics 1

_cyber security

2015 2016 2017




Case o0 desafio de prevencao a fraudes e lavagem de dinheiro i\
Como verificar a real existéncia de uma empresa? Pessoas »

O eStatiStiCO CIéSSiCO “ Como identificar empresas com maior risco

analisando minha base de dados?"

1. Variaveis cadastrais 2. Modelo de 3. Visitas presenciais

e financeiras regressao
_ Ramo de atividade  _ Atividade primaria linear 156K +R$1OOM M
_ Tempo da empresa  _ Movimentacao visitas por ano custo por ano

. . financeiras
_Alteracéo societaria




Case o0 desafio de prevencao a fraudes e lavagem de dinheiro /\
Como verificar a real existéncia de uma empresa? Pessoas

Ll B 2200909090909 TEEET e
Al 1ot A f “ Como identificar empresas com maior risco
O eStatIStICO CIaSSICO avaliando a base de dados?”
' : “Aposto que conseguimos extrair informagdes sobre
I Q I O cientista de dados estabelecimentos a partir de imagens para prevenir fraudes”
1. Selecao e marcacao 2. Deep learning

de imagens suspeitas

0,991 0,002
imagens gabarito . N&O SUSpeito 85% 'ﬂ Q Q
_ Padarias i . |
- _ .. .- :
_ Academias precisao E B ia .
_ Postos a. = . L %‘ ,
de gasolina S——e e 3 g h = Ve
q _ Restaurantes + 2 5 % . | U e 4. 3
e Il o y ;; “igh - v " ""}..1'; it : | - )‘) :
o 2

eficiéncia
D Endereco suspeito
_ Terrenos baldios

_ Construcgoes
abandonadas

10 _ Campo aberto
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Pessoas.com carreira na eratechie

Y

Nova linguagem
e modelo de atracao

Linguagem e midias
£} mais proximas ao publico
S +5k
Cientistas de dados visualizacoes

. Linked in .

+2 mil
participantes em
eventos de atracao

> help ACE.vagas

[1] “Mande e-mail para
cienciadedados@itau-unibanco.com.br
com o assunto sendo o resultado de:

3X mais
contratacoes

sum_hex([x.Unicode\
.replaceCiu+"."")

x in [,

==
'H W)

Pessoas zfiii\\\\x

Novo modelo de desenvolvimento e de trabalho

&S 1)

Shakespeare Brain Surgeon Dare Devil
Itau

% <Data Battle> - insights

SXSWiK

Incentivo ao auto-
desenvolvimento
personalizado

WY ubaciTy
coursera

A Lab P&D

€ WWDC17

[} — ‘
- =
A=
I~ INTERACTIOH DESIGH ASSOCIATION

Learn by doing

FACEBOOK
DEVELOPER
CONFERENCE

B Stanford
I
+10K

participantes

hackathons
. 4

Radar global

BB Massachusetts

I I Institute of

Technology

+24K horas

cursos online

“ 4

Itau




Cubo_ 4 vezes mais empreendedorismo

cubo

Hub de empreendedorismo
referéncia no Brasil

Area total +5K m2
Startups 50
Empreendedores 250

e residentes

+1 ano

Tempo de espera
para entrada de
novas startups

12

6

Startups sairam
devido a limitacao
de espaco fisico

Hub de empreendedorismo
referéncia no Mundo

Area total +20K m?2
Startups +210

Empreendedores +1000

e residentes

Ampliacao de alcance

Cubo Digital

Demanda reprimida
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Transformacao Digital
_nossos pilares

Simbiose tecnologia-neg
como eixo fundamental

Decisoes rapida
precisas: as c
acelerar a tra




A Tecnologia

. + de 1000 APIs

\[3 _ _ Aplicativos construidos com
_ R%$3,4Db1 investidos em 96% de reuso de APls

construcao e equipamentos

_ Maior data'center verde da América
Latina, Certificacédo LEED (Leadership in

Energy and Enviromental Design) B | OC kC h ai N

_ Participacao no consorcio R3

_ Participacao em 100% das
aplicacoes desenvolvidas no

CI ou d p r I Vad d Brasil para o mercado financeiro

~ 100 mil cores de capacidade de
processamento

a | Gestao full-stack

- Dezenas de aplicacoes rodando em cloud

Investimento
em techologia

+40% de aumento em 2 anos —

4 Itau
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Mentalidade e modelo de trabalho o real epicentro da mudanca A

ﬁ—ﬁ

Cenario

4

.. Demandas
Tradicional

Negocios comandam, tecnologia

avalia solucao tecnica e executa

Por que funcionava?

_Ciclos longos
de mudanca tecnoldgica

~ Acesso restrito

atecnologia de ponta Negocios Tecnologia

_Mercados estabelecidos

_ Projetos complexos
a medio prazo

Entregas

Unidade temporal:
Meses / AnoS



Mentalidade e modelo de trabalho o real epicentro da mudanca A

Cenario

Concepcao conjunta
das melhores solucoes

Tradicional

Negocios comandam, tecnologia
avalia solucao tecnica e executa

Por que funcionava?

_Ciclos longos
de mudanca tecnoldgica

~ Acesso restrito

atecnologia de ponta Tecnologia

_Mercados estabelecidos

_ Projetos complexos
a medio prazo

Unidade temporal:
Meses / AnosS

16

Cenario

Digital
Negdcios e tecnologia co-criam
solucoes de transformacao

Por gue mudamos?

_Evolucao exponencial
das tecnologias

_Freguéncia de inovacao
e disrupcao acelerada
com novas empresas techies
exigem menor lead time
e ciclos de entrega curtos

_ Experimentacao

Unidade temporal:

Dias / Semanas m



Mentalidade e modelo de trabalho o real epicentro da mudanca /i

Exemplo_Mobile

Al . P t
Especializar para §> Integrar para » Delegar para Home/Extrato | Atendimento | 2928150 P °
fortalecer acelerar exponenciar_

o0 0 o0
[ (W} (W)
Concepcao da Criacdo de Determinac&o = . =
arquitetura de esquadroes multi- de propadsitos [ [ =)
referéncia especialidades e metas de
integrados negocio para 0s 2 2 2
FortaleCimentOS daS 5 eSquadrOGS Desenvolvimento/Engenharia
especialidades Introducao dos 2 2 =
tecnoldégicas principios Lean e Autonomia dentro Negécios Digitais
| (Engenheiro de Dados, Agil a forma de da governanca O O O
H (- (- (-
Arquiteto de TI, trabalho em escala para capturar
+5.000 sinergias e eficiéncias = = =
X colaboradores o
envolvidos o) | o .
o Tecnologia — Negocios
— ®

17




A Tecnologia

Eficiéncia Time to Market Qualidade
Mais entrega Ciclos de entregas Teste e homologacao
de valor reduzidos mais rapidos, enxutos

: M o Agil e automatizados | N _
sPiIr?Qr%Jr?irznaec?ggs etodologias Lean e Agi ,.:., A eedlel 1B diles

novas versdes dos N0ssos

: aplicativos nas App Stores
+ e — T Quantidade de releases
_ de Apps que lancamos

Aumento de Reducéo do tempo Reducéo Reducéo nas App Stores
produtividade medio de entrega no indice de do n° de
de projetos indisponibilidade Incidentes

+9% -30%  -39% -58% [ .o |

nas nossas centrais
18 de atendimento Itau




Cyber security _experiéncia fluida e segura

——

Sofisticacao dos ata

TECNOLOGIA E GAMES

12/05/2017
Ciberataques em larga escala atingem

empresas no mundo e afetam Brasil

Atagues ocorreram em ao menos 74 paises, com 'virus de
resgate’ que exige dinheiro, diz empresa de seguranca.
No Brasil, sites de empresas e Orgaos publicos sairam do ar.
Hospitais na Inglaterra foram atingidos no inicio do ataque.

A i o

- o K e
Vit R ~ Operag0e
w :g}é T ndo afetad
oy i

-
.

Fonte: https://alwaretech.com/

Impacto do WannaCry no mundo

i

Nossos
principios

Equilibrio entre

uma transacao
e a experiéncia
do cliente

Simulacao
constante de
ataques e defesas

A Tecnologia

nej

Seguranca esta
Inserida ao longo
de toda a cadeia
de solucéo
tecnoldgica

N

()

Protecao das
Informacoes dos
clientes em
varias camadas
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Transformacao Digital
_Nnossos pilares

Centralidade
no cliente

__uma nova
fllosofia de
concepcao
de banco

Clientes no :
a nova hierarquia digital

Da pesqguisa ao big
Insights em escal
novos modelos d




Centralidade
no cliente

/A

Clientes cada vez mais PROTAGONISTAS no modelo econdmico

P Empresas e clientes ~
Experiencias Q co-criando solucoes Q Reputacao
. Empresas ouvindo Etica e
=Clcee Q clientes para inovar Q Inovacao
Tangivel Empresas Escala e
J Q gerando ideias Q rentabilidade

ISl ¢

Produto Inovacao Bases dos modelos
de negocio

Hoje
90-2000s
/0-80s
ltau



Centralidade
no cliente

Case o0 desafio da baixa renda

LL L ISTS) BELL >

Banco como protagonista 4 Solucao final

light
raca hipé -
1 Geracéao de hipdteses A Co-criacio com
— Né&o possuem smartphone cliente e teste
— Familiaridade com SMS

2 Sintese de aprendizados

Iltau 2 Benchmark M-Pesa a | | |
— Navegacao precisa ser simples £ 7

ltau — O consumo de dados inviabiliza}:‘_ u
+ — O peso do app é uma restricdo
3 Desenho da solugéo o — A senha eletronica é uma barreira
SMS Bidirecional com £ e
transacoes simples _ e
v 1 Entendimento da necessidade
o | 4 Validagdo com o cliente ”0O que voceé precisa

para fazer banking

"Vocé usaria o SMS : .
simples do seu jeito?

para fazer banking
simples?"

Cliente como protagonista




Centralidade
no cliente

Case o SMS que virou app A

v/ | “Apps em destaque” ' de fidelizacao
2 O | (Google Play — Mai/17) |
“Melhores apps” : \ Thii '
= D (Exame — Jun/17) clientes dO DUb“CO Val’ejO
= Iau 2 3
— light meses de acesso
= _ com a senha do cartao
— App mais leve e | '
= baixo consumo de dados S I | 1 acesso a cada
iéj (- de 5MB para download) petacular! Aplicativo répide —
-_-; 1°login com a senha = :
§ do cartao
= i as versoe —
= Navegacao simplificada ol i
g /t\ 1 aro de g DIro @ 0
— Apenas funcdes mais ¥ o S e ceremor e 20  Anlieative muita simples @ ¢
== utilizadas 0, ideal para pessoas ¢

Itau




Centralidade
no cliente

Centralidade @scale o desafio

Informacoes Informacoes
gualitativas guantitativas
Oqueo

O gue enxergamos
do cliente sem

‘ﬁ“’ perguntar?
W -

cliente nos diz
explicitamente?
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Centralidade @scale o desafio

Beta testers

Clientes tecnologicamente
engajados gue promovem
feedbacks das versoes de
teste dos nossos Apps

®
Iniclativa cliente
Iniciativa banco
o
LAB clientes
Em 1 ano...

+275 Lhvdacesce

+ 6 k Horas de contato
com o cliente

Redes Socilais

Testemunhos espontaneos,
comentarios e analise de
conversas

App Stores

245K e

.

Centralidade
no cliente

A\

/

Informacoes
gualitativas

Oqueo
cliente nos diz
explicitamente?




Centralidade
no cliente

Centralidade @scale o desafio A
= =

Informacoes
guantitativas

O gue enxergamos
do cliente sem Web Analytics

perguntar?
ﬂBI visualizacOes de pégi%
@ @

B ™
160MM UMM 21MM 14MM 1,2MM

d e Vl SltaS Visitas passaram por Visitas Visitas
passaram paginas de passaram por passaram por
por paginas crédito paginas de paginas de
\ / de fatura investimento financiamento




Centralidade
no cliente

A\

. Usuario unico

Uniclass
Saldo detalhado(27%)

Encerra (16%)

Home (8%)
Cartdoes (6%
Extrato (4%)

Outros (39%

Extrato (21%) \
32% | Nova sessao internet 12% | Portais puestimentos (14% \\
20% | Outro banco 9% | E-commerce e Tente (13% .

18% | Docs online 9% | Outros
Utiliza o do Acessa 0 extrato

Dado leJ:;lCooutro online ec antes de ir para
E frequé Poupanca (2% cartoes

;
Campanha Comunicacéao

nesses Demais (16%) direcionada na
veiculos pagina de extrato

Encerra (/%

Cartdes (6%

Pagamentos (6%

Transferéncia (5%)

Faz compras
em e-commerces

Incentivo ao uso
do cartao virtual

Potencializar
a fidelizacao




28

Transformacao Digital

Centralidade
no cliente

Tecnologia

_Tecnologia de ponta sem
talento € commodity.

- Talento sem foco no cliente
gera solucoes irrelevantes.

- Foco no cliente sem
tecnologia € passado.

#Hissomudaomundo

Essa transformacao
Ja comecou_



cicloapimec2017_:)
Itaa Unibanco Holding S.A.

‘ Roberto Setubal
Co-presidente do

Conselho de Administracao

£ | K] o
=1 B | <$ Otimizando o Uso
— l:’,-‘l 4 do Capital
r\ i
0

26 de Setembro de 2017

7 ITUB Dow Jones Indice de ' 7 -)

B i [LISTED ] Dl : Sustentabilidade s E ' 1 HSSDOAGRS S AT

< NIVEL1 Sustainability Indices Empresarial m MeC o
BM&FBOVESPA NYSE lnCouabomionwnhtnyou.cosm-o 20177 C ' R MRG0 e

’ www.itau.com.br/relacoes-com-investidores f facebook.com/itauunibancori W @itauunibanco_ri



Capital Regulatorio

» Bancos Centrais definem capital minimo para bancos.

= Objetivo e garantir a higidez do banco.



Capital Regulatoério

» Bancos Centrais definem capital minimo para bancos.

= Objetivo e garantir a higidez do banco.

» Esse capital € funcao dos riscos assumidos pelo banco.



Capital Regulatoério

» Bancos Centrais definem capital minimo para bancos.

= Objetivo e garantir a higidez do banco.

» Esse capital € funcao dos riscos assumidos pelo banco.

= Comité de Basileia € 0 orgao que define os padroes globais de

capital para paises que fazem parte do G20.



Riscos que bancos assumem

» Riscos de Ativos (empréstimos, TVM e outros ativoS) —---eee. X
* Riscos de Mercado (Juros, cambio, etC.) - Y
® RISCOS OPEracCiONalS -----------mmmmmmmmm e 7

Ativos Ponderados
pelo Risco (RWA)



Riscos gue bancos assumem

» Riscos de Ativos (empréstimos, TVM e outros ativos) e X
» Riscos de Mercado (Juros, cambio, etC.) - Y
® RISCOS OPEracCiONalS -----------mmmmmmmmm e 7

Capital exigido sera um % dos ativos ponderados Ativos Ponderados
pelo Risco (RWA)

pelo risco (RWA).




Migracao para Basileia lll

Antes de Basileia

80s: crise América Latina
(fuga de investimentos e
dividas em dolar)

Antes de Basileia
Regulamentacoes
locais Brasil:

PL = 5% dos ativos
totais

Basileia |

Criac&o do Indice de Basileia

( )

Basileia |
Capital Total: 8%
Nivel 1: 4%

Dos ativos (exceto
soberanos locais)

Basileia Il Basileia Il
3 P
Al
\_ Y, Y,

=

2008: crise subprime

Basileia ll
Capital Total: 8%
Nivel 1: 4%

Dos ativos
ponderados
POr risco

. 2

Basileia lll no Brasil

f@\

p o

Basilela lll
Capital Total: 11,5%
Nivel 1: 9,5%

Término do
Phase-In de
Basileia lll

( )

np
Cll'U'

G J

I




Exigéncia de Capital pelo Comité de Basileia, BACEN e Meta ITUB

Capital Minimo Exigido

Basileia ll

B oivida subordinada (NI) 8,09

. Patrimonio Liquido (N1)

2004
(Basileia)

Deducodes 0%



Exigéncia de Capital pelo Comité de Basileia, BACEN e Meta ITUB

Capital Minimo Exigido

Basileia ll

11,0%

. Divida Subordinada (NII) 8,0%

. Patrimonio Liquido (N1)

2004
(Basileia)

2004
(BACEN)

Deducodes 0% 0%



Exigéncia de Capital pelo Comité de Basileia, BACEN e Meta ITUB

Capital Minimo Exigido

Basileia ll Basileia Il

11,5%

11,0%

Divida
0
. Subordinada (NII) 8,0%

Patrimonio
Liquido (CET1)

. Titulos

Perpétuos (AT1)
N1=CET1 + AT1

- N1=9,5%

2004
(BACEN)

2004
(Basileia)

Deducodes 0% 0% 100%

Observacoes:
- Requerimentos BACEN néo incluem colchao anticiclico de 2,5%



Exigéncia de Capital pelo Comité de Basileia, BACEN e Meta ITUB

. Divida

Subordinada (NII)

Patrimonio
Liquido (CET1)

B rituios

Perpétuos (AT1)
N1=CET1 + AT1

Deducodes

Capital Minimo Exigido

Basileia ll Basileia Il

11,5%

11,0%

8,0%

- N1=9,5%

2004
(BACEN)

2004
(Basileia)

0% 0% 100%

Observacoes:

Se o capital total cair
abaixo de 11,5%, comeca
a haver restricoes a
distribuicOes de
dividendos e bonus

- Requerimentos BACEN néo incluem colchao anticiclico de 2,5%



Exigéncia de Capital pelo Comité de Basileia, BACEN e Meta ITUB

. Divida

Subordinada (NII)

Patrimonio
Liquido (CET1)

B rituios

Perpétuos (AT1)
N1=CET1 + AT1

Deducodes

Capital Minimo Exigido

Basileia ll Basileia Il

11.0% 11,5%

8,0%

- N1=9,5%

| |
2004 : 2004 ]
(Basileia) | (BACEN) | 2019
0% 0% 100%
Observacoes:

Se o capital total cair
abaixo de 11,5%, comeca
a haver restricoes a
distribuicOes de
dividendos e bonus

- Requerimentos BACEN néo incluem colchao anticiclico de 2,5%

Meta ITUB

15,0%

2017

100%

- N1=13,5%




Fontes de Capital

Evolucao do Patrimonio Liquido (PL) desde 2008

Valores em R$ bilhdes

PL de 2008 Lucros Dividendos Recompras Outras PL jun/17

movimentacoes
do PL*

*Composto principalmente por ajustes de avaliacao patrimonial.



Usos do Capital

Evolucéao dos requerimentos de Capital Proprio

Pretendido

118
9 2

Valores em R$ bilhdes

44 L 13,5%
[ [ 13,5% 12,0% -
9,5% -

Adicional 20
Requerido 24

PL dez/2008 Efeitos de BIS lll Crescimento Investimentos* Capital PL controlador

do RWA comprometido requerido jun/17

com Citi e XP

*Principais investimentos: CorpBanca e REDE. Bl Capital Regulatério Bl Adicional ITUB




NAO PRETENDEMOS TER EXCESSO DE

CAPITAL ALEM DOS NIVEIS ESTABELECIDOS
SEM PERSPECTIVA DE USO.




NAO PRETENDEMOS TER EXCESSO DE
CAPITAL ALEM DOS NIVEIS ESTABELECIDOS
SEM PERSPECTIVA DE USO.

ESSE EVENTUAL EXCEDENTE SERA
RETORNADO AO ACIONISTA.




Perspectivas de Demanda de Capital nos Proximos Anos

Regulatorio



Reqgulatorio

= Basileia lll — Plenamente cumprida.

" Revisao dos modelos regulatorios de RWA (BIS IV) — Novas demandas.

® Potencial aumento do capital requerido para risco de ativos, de mercado e
operacional (estimamos esse aumento potencial entre 0 - 100 bps de impacto

no nivel de capital).
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Perspectivas de Demanda de Capital nos Proximos Anos

Investimentos

11



Investimentos

®= Poucas oportunidades no Brasil.

= Desvantagem no exterior:

s [ributacao.
® Adocéao parcial ou auséncia de adocao de BIS Ill em alguns paises.

= Criar valor obrigatoriamente (Retorno > Custo de Capital).

12



Perspectivas de Demanda de Capital nos Proximos Anos

Expansao dos Negocios

13



Modelo de Negocios

Otimizar retorno sobre capital

Consolidado

Em R$ bilhGes

Produto Bancario 54,5
Custo do Crédito (9,8)
Despesas com Sinistros (0,6)
DNDJ e Outras Despesas? (26,1)
Lucro Liquido Recorrente 12,3
Capital Regulatério (CET1 = 12%) 118,4
Criacdo de Valor? 4.1
ROE Recorrente 21,8%

LInclui Despesas Tributarias (ISS, PIS, COFINS e outras), Despesa de Comercializacao de Seguros e Participacdes Minoritarias nas Subsidiarias.
2 Foi utilizado o custo de capital consolidado, respectivo de cada periodo, para calculo da criacao de valor do consolidado e das partes.

14



Modelo de Negocios

Otimizar retorno sobre capital

Consolidado Crédito

Em R$ bilhGes

Produto Bancario 54,5 28,3
Custo do Credito (9,8) (9,8)
Despesas com Sinistros (0,6) -
DNDJ e Outras Despesas? (26,1) (12,5)
Lucro Liquido Recorrente 12,3 4,2
Capital Regulatério (CET1 = 12%) 118,4 56,6
Criacdo de Valor? 4.1 0,0
ROE Recorrente 21,8% 14,5%

LInclui Despesas Tributarias (ISS, PIS, COFINS e outras), Despesa de Comercializacao de Seguros e Participacdes Minoritarias nas Subsidiarias.
2 Foi utilizado o custo de capital consolidado, respectivo de cada periodo, para calculo da criacao de valor do consolidado e das partes.
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Modelo de Negocios

Otimizar retorno sobre capital

Consolidado Crédito Trading

Em R$ bilhGes

Produto Bancario 54,5 28,3 1,0
Custo do Credito (9,8) (9,8) -
Despesas com Sinistros (0,6) - -
DNDJ e Outras Despesas? (26,1) (12,5) (0,2)
Lucro Liquido Recorrente 12,3 42 0,5
Capital Regulatério (CET1 = 12%) 118,4 56,6 2,6
Criacdo de Valor? 4.1 0,0 0,3
ROE Recorrente 21,8% 14,5% 31,5%

LInclui Despesas Tributarias (ISS, PIS, COFINS e outras), Despesa de Comercializacao de Seguros e Participacdes Minoritarias nas Subsidiarias.
2 Foi utilizado o custo de capital consolidado, respectivo de cada periodo, para calculo da criacao de valor do consolidado e das partes.
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Modelo de Negocios

Otimizar retorno sobre capital

1S17 1S17 1S17 1S17
Em R$ bilhdes

Produto Bancario
Custo do Crédito

Despesas com Sinistros

DNDJ e Outras Despesas*

Lucro Liquido Recorrente

Capital Regulatério (CET1 = 12%)
Criacdo de Valor?

ROE Recorrente

LInclui Despesas Tributarias (ISS, PIS, COFINS e outras), Despesa de Comercializacao de Seguros e Participacdes Minoritarias nas Subsidiarias.

Consolidado

54,5
(9.8)
(0,6)

(26,1)
12,3

118,4
4,1
21,8%

Crédito

28,3
(9.8)

(12,5)
4,2

56,6
0,0
14,5%

Trading

0.2)
0,5

2,6
0,3
31,5%

2 Foi utilizado o custo de capital consolidado, respectivo de cada periodo, para calculo da criacao de valor do consolidado e das partes.

Seguridade & Servigos

23,7

(0,6)
(13,4)
6,5

30,0
4,5
44, 7%

14



Modelo de Negocios

Otimizar retorno sobre capital

Consolidado Crédito Trading Seguridade & Servigos Capital

Em R$ bilhGes

Produto Bancario 54,5 28,3 23,7

Custo do Credito (9,8) (9,8) - - -
Despesas com Sinistros (0,6) - - (0,6) -
DNDJ e Outras Despesas? (26,1) (12,5) (0,2) (13,4) (0,1)
Lucro Liquido Recorrente 12,3 42 0,5 6,5 1,2
Capital Regulatério (CET1 = 12%) 118,4 56,6 2,6 30,0 29,23
Criacdo de Valor? 4,1 0,0 0,3 4.5 (0,7)
ROE Recorrente 21,8% 14,5% 31,5% 44, 7% 8,9%

LInclui Despesas Tributéarias (ISS, PIS, COFINS e outras), Despesa de Comercializacao de Seguros e Participacdes Minoritarias nas Subsidiarias.
2 Foi utilizado o custo de capital consolidado, respectivo de cada periodo, para calculo da criacao de valor do consolidado e das partes.
3Inclui XP e Citi, que deverdo consumir R$ 9 bilhdes de capital, R$ 11 bilhdes pela diferenca de 12% para 13,5% de patrimonio requerido, R$ 7 bilhdes de capital ainda ndo alocado para o Itall CorpBanca.

14



Simulacoes - Payout

Payout total! para manter CET1? full em 13,5% em diferentes cenarios de retorno e crescimento:

ROE*4
Payout Totall
15,0% 17,5% 20,0% 22,5% 25,0%
5 0% 65 — 70% 70 — 75% 75 — 80% 80 — 85% 85 - 90%
Crescimento de RWA3 10,0% 40 — 45% 45 — 50% 50 — 55% 55 - 60% 60 — 65%
15,0% 25% 25 — 35% 35 -40% 40 — 45% 45 — 50%

Conforme Fato Relevante divulgado hoje, nés pretendemos:
* Manter a pratica de pagamento de dividendos e juros sobre capital proprio minimo de 35% do lucro liquido e retirar o limite maximo atualmente fixado em 45%.

» O valor total a ser distribuido a cada ano sera fixado pelo Conselho de Administracao, considerando-se (1) o nivel de capitalizacdo da companhia , conforme regras definidas pelo
BACEN, (2) o nivel minimo estabelecido pelo CA ( CET1? = 13,5% atualmente) , (3) a lucratividade no ano, (4) as perspectivas de utilizacdo de capital em funcédo do crescimento
esperado nos negocios, programas de recompra de acoes, fusdes ou aquisi¢coes e alteracdes regulatorias que possam alterar a exigéncia de capital; (5) mudancas fiscais; (6)
variacdes significativas nos ativos ponderados pelo risco (RWA?3); entre outros.

Assim o percentual a ser distribuido podera flutuar ano a ano em funcéo da lucratividade e demandas de capital da companhia, sempre considerando o0 minimo previsto no Estatuto
Social da Companhia.

(1) Considera montantes totais de dividendos e recompra de agoes. As simulacdes consideram base de junho/2017, com incorporacgao de Citibank e XP Investimentos.
(2) Common Equity Tier 1. Sigla em inglés para Capital Principal.

(3) Sigla em inglés para ativos ponderados pelo risco.

(4) Sigla em Inglés para retorno sobre o patrimonio liquido.
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Perspectivas de Demanda de Capital nos Proximos Anos

Recompra de acoes

16



Recompra de Acoes

Condicoes:

®= Folga de Capital.
®= Dividendos satisfatorios (= 35% do Lucro Liguido Recorrente).

®= Retorno para o acionista acima do custo de capital em projecao conservadora.
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Momentos de Recompra

Bl Cotacdo de Fechamento da agdo PN (ITUB4)!

Bl Preco Médio de Recompra (R$) e Valor total recomprado por ano (R$ milhdes) RS 43,53
V

2014 | R$ 36,19
-r - R$ 1.375 MM
R$ 34,75 L\ $
R$ 35 MM
2011 v
R$ 31,79 2016 J.
R$ 1.302 MM —— - - -
2015 R$ 30,13
2012 — — - ’
S - - - 2013 V& % 28.80 R$ 947 MM
R$ 28,45 :

R$ 662 MM

Total Recomprado: R$ 8 Bilhdes

Dez-08 Jun-09 Dez-09 Jun-10 Dez-10 Jun-11 Dez-11 Jun-12 Dez-12 Jun-13 Dez-13 Jun-14 Dez-14 Jun-15 Dez-15 Jun-16 Dez-16 Jun-17 22-set-17

(1) Cotacéo nao ajustada por proventos (exemplo: bonificaces) 18
(2) Até agosto de 2017.



Momentos de Recompra

Bl Cotacdo de Fechamento da acdo PN (ITUB4)!
Bl Preco Médio de Recompra (R$) e Valor total recomprado por ano (R$ milhdes) R$ 43,53

V
N “Acionistas preferencialistas
remanescentes aumentaram sua
/\/\ participacao em 3,29% no capital
do banco.”

R$ 36,19
R$ 1.375 MM

\

Dez-08 Jun-09 Dez-09 Jun-10 Dez-10 Jun-11 Dez-11 Jun-12 Dez-12 Jun-13 Dez-13 Jun-14 Dez-14 Jun-15 Dez-15 Jun-16 Dez-16 Jun-17 22-set-17

Y

(1) Cotacéo nao ajustada por proventos (exemplo: bonificaces) 18
(2) Até agosto de 2017.



Conclusao

* Modelo de Negdcios focado na otimizacao de exigéncias de capital.
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19



Conclusao

* Modelo de Negdcios focado na otimizacao de exigéncias de capital.

* Geracao Interna de lucro maior gue demanda de capital para crescimento
dos negocios.

» Nao pretendemos operar com capital excessivo aos niveis estabelecidos.

* O payout sera definido pelo Conselho de Administracao, observando o nivel
de capitalizacao desejado, a perspectiva de demanda de capital em funcao da
perspectiva de crescimento, aquisicoes, recompra de acoes, mudancas
regulatorias e fiscais, procurando praticar um minimo de 35%.
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