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Informacao,

Esta apresentacao pode conter certas declaracdes prospectivas e informacdes
relativas ao Banco Santander (Brasil) S.A. ("Santander Brasil")
e suas subsidiarias, que refletem as visdes atuais e / ou expectativas do
Santander Brasil e sua administragcdo a respeito de seu desempenho
nos negocios, e eventos futuros.

Declaracbes prospectivas incluem, sem limitacdo, qualquer declaracao que
possa predizer, prever, indicar ou implicar resultados futuros, desempenho ou
realizacbes, e podem conter palavras como "acredita", "antecipa”, "espera",
"estima", "poderia", "prevé", "potencial”, "provavelmente resultara" ou outras
palavras ou expressdes de significado semelhante.

Tais afirmacdes estao sujeitas a uma série de riscos, incertezas e suposicoes.
Alertamos que um numero de fatores importantes pode causar resultados
reais diferentes substancialmente dos planos, objetivos, expectativas,
estimativas e intencdes expressos nesta apresentacao.

Nos nao assumimos nenhuma obrigacdao de atualizar ou revisar quaisquer
declaracdes prospectivas, seja como resultado de novas informagdes, eventos
futuros ou outros. Em nenhum caso o Santander Brasil, ou qualquer de suas
subsidiarias, afiliadas, acionistas, diretores, funcionarios ou agentes serao
responsaveis perante quaisquer terceiros (inclusive investidores) por qualquer
decisdao de investimento ou negocio ou acdao tomada em confiangca nas
informacdes e declaracdes contidas nesta apresentacdo ou por quaisquer
danos consequentes, especiais ou similar.

Além dos fatores identificados em outro lugar nesta apresentagao, os
seguintes fatores, entre outros, podem causar resultados reais diferentes
materialmente das declaracbes prospectivas ou desempenho historico:
mudancas nas preferéncias e condicao financeira de nossos consumidores e
condicbes competitivas nos mercados em que atuamos, mudancas nas
condigbes econOmicas, politicas e de negdcios no Brasil; intervencoes
governamentais, resultando em mudancas na economia brasileira, impostos,
tarifas ou ambiente regulatorio, a nossa capacidade para competir com
sucesso; mudangas em nossos negocios, a nossa capacidade de implementar
com sucesso estratégias de marketing; nossa identificacao de oportunidades
de negocios, a nossa capacidade para desenvolver e introduzir novos produtos
e servicos, mudancas no custo dos produtos e 0s custos operacionais; NOSsO
nivel de endividamento e outras obrigagdes financeiras, a nossa capacidade de
atrair novos clientes; inflacao no Brasil, a desvalorizacao do real frente ao dolar
dos EUA e flutuagdes da taxa de juros, mudancas presentes ou futuras nas leis
e regulamentos, e nossa capacidade de manter relacionamentos de negdcios
existentes e criar novos relacionamentos.



Nossa capacidade de antecipar
tendencias

Carteira de Crédito (Total)
Reavaliando carteiras de
4721 vs 1T22 vs

maior risco de§d~e 0 4T21 e s

devido as condicdes macro:

-Inflacao e juros maiores;

-PIB fraco; S
Ex-variacao

-Impacto na renda A -2,6p.p. cambial

\
|
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disponivel -
P Sistema + 5'4%

Financeiro

Desempenho Cultura orientada para o crescimento:

comercial solido « Capacidade de reagir a sinais ' ' ' ' ' + 28% Yloy

* Cultura de gerenciamento de riscos - . ,,
Comissoes de cartoes de credito

; o Home Equit Financiamento V il o R
expandindo : dita 23 4% i >
P o) Carteira de crédito 470 46% .
NOSSOs hegocios colateralizada PF  market share o , mill, 4

&com garantias LTV mes ' L
Fev/22 il ‘ e’ | i




a Melhor Empresa de
= Servicos Financeiros para
sustenta a nossa o .
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Focado em

quatro pilares
interligados:

Centralidade

no cliente

&

Cultura
Pessoas

\

AN

o2

Incorporando a
mentalidade de
defesa do cliente em

Experiéncia

tudo o que fizermos

do cliente

ao longo de todo o

ciclo d

Uma cultura
verdadeiramente
horizontal

€ consumao

Projetando canais de
vendas fortes e mais

integrados

Melhorando a
capacidade de
autoatendimento
dos nossos clientes

Principais pilares:

Empoderamento

Meritocracia

Diversidade

Todas as areas

Desenvolvendo modelos de
precificacao dinamicos e
personalizados baseados em dados e
segmentacao de CRM mais inteligentes

Mudando nossa orientacao,
do tipico ‘'empurra o produto
para ‘escolha e dominio do
consumidor’;

Experiéncia do cliente

* Primeira plataforma de
servicos financeiros a lancar
o NPS em grande escala

‘pensam e agem’
como unidades de « Todos os colaboradores
negocios tornam-se comerciais para

entender e atender nossos
clientes




Focado em
quatro pilares
interligados:

&

Inovacao
Capital

& ! Entre os pares privados

Canais

de Vendas
Distribuicao

Transfira Agora
Pague Depois
“Divide Pix"

Pioneiros no lancamento
do crédito parcelado

90% dos usuarios do Divide

Pix sao novos tomadores

Construiremos a
melhor plataforma
de vendas do Brasil

Oferta integrada de
venda e pos-venda

Clientes atendidos 24
horas por dia, 7 dias por
semana, Como quiserem

Home-Equity

Lider de mercado’
23,4% market share

PMEs

SX integra: canal digital
para financiamento da
cadeia de suprimentos

Abordagem omni-channel

Canal Digital

pilar chave para nossa
oferta multicanal
integrada

Canal Fisico
vantagem competitiva vs
pares digitais; redesenhar

nossa loja do futuro;
bank-to-go

Canal de vendas
Remoto de “suporte ao
cliente” a um poderoso
e econdmico canal

de vendas

Canal Externo
crescimento
exponencial em varias
novas regioes

do Brasil

Capital: retornos e remuneracoes
solidas aos acionistas

Um dos melhores ROE do mundo
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Rentabilidade
consistentemente
alta, gerando
retornos de
referéncia para
os acionistas

00
(RO

@
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Carteira de crédito

R$ 4550iihses

+7% YoY

Receitas

R$ 190ilhses

+4% YoY

Eficiéncia

36,0%

+1,8 p.p. YoY
[

Lucro Liquido

R$ 4,00ihses

k +1.3% Yov

_ Acionistas Clientes Pessoas Comunidades

21,3% 20,6% 20,7%
C-

*

age 5,6%

ZIV R

0,80

RS

0,24

1T20 ] 22



Acionistas Pessoas Comunidades
Adicionando consistentemente mais clientes

Clientes Receita Acelerando a aquisicao @@@@ﬂﬂ@@@@ AL
(MilhGes) por cliente YoY de nossos clientes

Milhares/més

(f

(o)
+7% vov 940.6 +69% vov

/ 632,4
2 / + 1 33% YoY
271,3

+12% vov
Mar/21 Mar/22
—Total —Digital
Mar/21 Dez/21 Mar/22
- total ™ clientes com
mais de 6 produtos
’ ; Advindos
Crescimento da base de clientes vov 6 7 % do canal
digital
+12% +8% +17% +27%
com + de 6

Totals Ativos Digitais
J produtos 9




Acionistas Pessoas Comunidades

A experiéncia aprimorada do cliente aumenta a

vinculacao e a rentabilidade por cliente

+ clientes ativos" % * vinculacao D
- o e
"K) Clientes com mais de 6 produtos — -
) A receita
+70% Representam 27% da de um
tornam-se clientes ativos quantidade de clientes cliente
dentro de quatro meses ativos (+4 p.p. YoY) 2
vinculado
N 5
. é 5,6x
Receita de um cliente 4 ; :
: 3 25% dos clientes Superior a
ativo cresce +15% YoY , 33 y
recém-adquiridos de um n3o
U T St AT sdo vinculados', vinculado
canal digital YoY

potencializada pela maior integracdo das nossas plataformas

& ! Com base na média dos Gltimos 6 meses 10



Acionistas Clientes Pessoas IV ELe (2

Servindo nossos clientes
quando e onde eles desejarem

Canal Fisico Canal Digital Canal Remoto Canal Externo

Nossas Lojas : Nossos Aplicativos Hub de venda e pos-venda Nossa expansao geografica

15milhoes 517milhdes 20milhdes Presentes em 2.020

fluxo de pessoas acessos/més’ acessos/mes regioes

nas nossas lojas/mes

4 4 A 4 A 4

50% sao nao clientes 17% das novas conquistas De central para representam 36% dos
sao nao bancarizados canal de vendas municipios brasileiros

Bank to Go 92% ~800mil 22mil

Dl s AiraEa e transacdes do banco vendas de produtos/mes representantes ativos
ocorrem nos canais digitais

Ambicio de +200mil +3milhdes 49% dos servicos sdo +R$ 1bilhao

contratos em 2022 vendas/més realizados fora das 9h as 16h contratos/més

T Visitas ao site, IB e APP
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Inovacioe
Capital

Com oferta personalizada ~ ™ W——
a cada perfl , evidenciada na atividade comercial o

Acionistas Clientes Pessoas I ELe 2

Produtos vendidos no varejo
#Qtde milhdes

+25%
‘ 1
10,3 [ Cartoes [ Toro [ Desendivida
3 2 R$82bilhses +90mil clientes Atendimento &
. Faturamento total 1T22 no 1722 necessidade de
N2 nossos clientes
o (o)
95% + 227 /0 YoY Adesdo de mais de
dos novos clientes de cartdes Contas ativas 250mil i
N sao correntistas 1722 S R 5 Mil clientes
1T21 1T22
Negocios Ecossistema Agro T CBIOS
9 g R$ 2.0bilhses

ESG sustentaveis Gira (+47% YoY) 56%
R$ 5.2bi|h5651 SRl carteira Prospera market share

Commodities

' Considera a producdo em linhas de Agronegdcio de baixo carbono, energia renovavel (desde painéis fotovoltaicos até grandes projetos de infraestrutura), saneamento, microcrédito, financiamentos sustentaveis para o atacado e emissées de
titulo verdes sustentaveis

12



Melhora da jornada
no end-to-end,

foco na produtividade e velocidade

Capacidade

Cloud Volume
716% 10bilhoes
das nossas transacoes/més
operacoes
g +13% Yoy

Custo de servir \) @3

Cliente digital
R$/més

Inovacioe
Capltal

. e PO
P .

Acionistas Clientes Pessoas Comunidades

Velocidade
na entrega

Simplificacao
de processo

Producédo / Lead /
no digital time

74% -20% YoY

das vendas (de 22 d.u. para 18)
do credito pessoal Emissao de

crédito imobiliario

426 398 -25% YoY

339 01 /\
226

Mar/18 Mar/19 Mar/20 Mar/21 Fev/22 13




Acionistas m Pessoas Comunidades

Centralidade no cliente
como base

para O NOSSO crescimento N PS 5 7 Sontos

11milhdes Conversao de Receita

solicitacdes de detrator para de um cliente

avaliacdes por ano promotor promotor e
vinculado

medicdes diarias +78%

todos os canais de crescimento R

vendas da receita + 7X

todos os produtos superior a receita media
total por cliente do Banco

NPS Ambicao

1722 de alcancar

Imobiliario: 80 pontos NPS
CartOes de credito: 85  +60 pontos em 2022
pontos

14




Acionistas Clientes Pessoas Comunidades

Cultura L'mica, representada por nossas
pessoas e reconhecida pelo mercado

o
() . . .
= Diversidade & Inclusao

4 - (3 A
Ambicao :
31,1% 27,8% : 27,3% +2,9mil (3% v0v)  72,6%
mulheres em cargos colaboradores 40 /O mulheres no conselho cursos realizados administrados por
de lideranca negros Dez/25 de administracao em 12 meses NOSSOS proprios

funcionarios
i & 57 _// ;

Fortalecida pelos novos
comportamentos corporativos

Think customer I Embrace change I Act now I Move together Speak up
(Penso no Cliente) (Impulsiono a Mudanca) (Atuo com rapidez) (Trabalho em Equipe) (Falo Abertamente)

P—
UL SO W,
W e N )
) :‘|| ..‘ﬁq > B
\ §
by m'
\ .. l‘l

-~ )santander




Acionistas

7> ESG

Clientes NI Comunidades

X,
N
X
SN

Transformando a sociedade
a partir das nossas P€SS0aS

AndamentofliMeta

E Maior usina urbana Ze,ratz consumo de 4
de geracao fotovoltaica plastico de uso Unico

Carbono neutro desde 2010

+R$ 280 milhdes de créditos concedidos para 005 d6 o Un T he e

S culturas sustentaveis na Amazonia desde 2021 energias renovaveis VR R & re 2025
+77mil bolsas de ensino superior concedidas
Sl Net Zero escopo 3 i -t F A v St e S tae S s » 2050

GPTW 2021, com destaque nas categorias:

G ranking nacional, mulheres, LGBTQI+, instituicdes
financeiras, étnico-racial e 50+

Reconhecimentos

O Banco mais FORTUNE

rentavel do Brasil |

e 0 3° do mundo, & Ul ’
AWARDS FOR EXCELLENCE

segundo a cnscerue 101

Economatica

Ly 000000 R
[ ] ’.0...00 .‘Q
®00000000"

Prémio Eco exame, PLACE
Brasil work I

ICO2B3

2021

Ncpp  eoRes 360
1co283
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Resultado

recorrente

(R$ milhoes)

Margem financeira bruta 13.938
Comissoes 4,617
Receita total 18.555
Provisao de crédito -4.612
Despesas gerais -5.534
Outros = N2
Lucro antes de impostos 5.581
Impostos e minoritarios A PLAS

LUCRO LIQUIDO

1T21 1122 x 1121
13.426 3,8%
4.367 5,7%
17.793 4,3%
-3.161 45,9%
-5.008 10,5%
S, -10,4%
6.467 -13,7%
=212 eI

AT21 1T22 x 4T21
14.150 -1,5%
4.980 -7/,3%
19.131 -3,0%
-3.693 24,9%
-5.618 -1,5%
-4.172 -32,2%
5.648 -1,2%
-1.767 -10,8%

Eficiéncia Recorréncia ROA ROAE :j“dlioce o
1 T2 2 mes £ £ . de basileia
36,0% 83,4% 1,7% 20,7% 14.7%
So4 [t on] O ok (o =SB DD +0,1 p.p. YoY +0,1 p.p. YoY
— \—1,4 p.p. QoQ -5,2 p.p. QoQ +0,1 p.p. QoQ +0,6 p.p. QoQ CET1

11,7%

18



Margem
Impulsionada pela margem de

clientes no ano e no trimestre (R$ milhoes) 1722 1T22 x 1T21 1T22 x 4721
Clientes 13.854 29,6% 12,9%

Margem de Produtos 13.161 24,8% 8,7%

Volume 471.153 10,6% 0,5%

Spread (a.a.) 11,3% 1,29 p.p oS Bip

Operacoes com Mercado 84 -96,9% -95,5%

Total Margem

11,3%

10,0% 1&%/‘
Spread(a.a) o—

Margem financeira bruta

(R$ milhoes)

Operagoes
como
mercado

13%

Margem
com
clientes

& 129 4T21 1722

19



Ca I'tEi ra (RS bilhées)

[ ) V4 [ 5%
Alinhada com nossa leitura do cenario macro r R
( \
.~ Mar/22 x Mar/22 x
(R$ milhées) Mar/22 - - 4248 462,7
Pessoa fisica 212.347 19,0% 1,0%
Financiamento ao consumo 64.826 6,0% -0,7% N 67%
Pequenas e médias empresas? 61.890 12,2% 0,7% selComa s
Grandes empresas? 116.103 -10,8% -7.7% S?’Iegffn‘;?;ﬁ?c{g'/'zada
Total’ 455.166 7 29 -16% ) carteira de crédito de PF
Outras operacdes’ 66.762 -8,3% -9,4%
Carteira ampliada 521.929 Nl B Mates
' Pessoa fisica -Financiamento - Grandes - PMES
a0 consumo empresas

Liquidez/funding Capital

com continua melhora
(R$ bilhoes) +11%

N Loanto
deposit

92,0%
J =3p.p. YoY

Mar/21 Dez/21 Mar/22 Mar/21 Dez/21 Mar/22
-Depésitos - Depésitos ' Depositos’ - Letras financeiras - indice de Basileia - CET1
a vista de poupanca a prazo e outros*

'Desconsiderando a variacdo cambial, carteira total apresentaria aumento de 8,5% no YoY e reducdo de -0,6% no QoQ. Ja a carteira de grandes empresas reduziria -6,9% YoY e -4,2% QoQ ? Houve migracdo dos saldos de carteira entre os
segmentos pequenas e médias empresas e grandes empresas. Desta forma, reclassificamos as informacées de 2021, para melhor comparabilidade * Inclui debéntures, FIDC, CRI, promissérias de colocacdo no exterior, notas promissorias e avais e
fiangas # Inclui debéntures, letras de crédito imobiliario (LCl), letras de crédito agricola (LCA), letras imobiliarias garantidas (LIG) e certificados de operacdes estruturadas (COE)

20



Comissoes

Maior transacionalidade no ano e efeito
sazonal no trimestre. Cartdes foram o destaque

(R$ milhoes) 1722
Cartoes 1.329
Conta corrente 958
Seguros 744

Adm. de fundos e consorcios 322

Operacoes de crédito 334
Cobrancas e Arrecadacoes 362
Corret I ao d

/orre agem e colocacao de 375
titulos

Outras 197

4.617

Receitas de comissoes
(R$ milhoes) +6%

-
-7%

4 \

4367 4980  4.617

1T21 4721 1122

1122 x 1721

27,7%
-0,2%
0,1%
-2,9%
-11,7%
-2,7%

1,0%

13,2%

5,7%

1722 x 47121

S350
50%
-25,7%
-0,8%
-8,4%
-10,2%

90,7%

-17,8%
-7,3%

Custos

Impactado pela inflacao e
queda de 1% no trimestre

Despesas gerais (R$ milhdes)

5.008

2l

y 4 Pessoal

Indice de eficiencia

. Inflacao
: 11,3%

em 12 meses

4721

AW Administrativas

22

' Depreciacdo e

amortizacao

36,0%

ol

1721

22

21



o L A x
Qualidade da carteira em niveis controlados,
com deterioracao na inadimpléncia, ja prevista, pelo cenario macroeconomico e mix

Indices de inadimpléncia

O

15 - 90 dias
57% ©00% 5,9%

5,2% 4.8% 5,0% 5,0y

(o) (o)
A% RN 6% s ade s rr e i L ol
L8/0 ibae l isok Ao

1,2%

NS 1T20 1T21 2721 3T21 4721 1122

90 dias
39% 40% 4,0%

3,6%
31% 3.2%

313(%)/
31% 3,0% 51%  22% 24% D TOII2 D
(o)
19% 1 6% ~—

10% 1.1%

13% 13% 14%

(15 K TSR s o PR ot o A S e oy P e (o [ o e
~——PF ~——Total —PJ

Despesas de provisoes de crédito
(R$ milhdes) e custo de crédito

(o)
2,6% 2,8% S
- o
4.612
3.161 3.693
4.494
1721 4T21 1722
Au Despesade PDD ' Recuperacdo de crédito e gr‘gé‘ﬁode
| S g A R S S s e O
Cobertura v
Acima de 90 dias
283%
220% 215%

21 4721

I

22
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ﬂ Servicos Financeiros para

Consumidores do Brasil
Focado em quatro pilares interligados:

Centralidade no cliente Cultura Canais de vendas integrados Inovacao e Capital
Incorporando a mentalidade de defesa do : Construiremos a melhor plataforma de Foco ccl)lntl'nuq em inovac&o orgénic?,
cliente em tudo o que fizermos. (i) Focando Uma cultura verdadeiramente vendas do Brasil. Oferta integrada de como "TransfiraAgoraPagueDepois

na experiéncia do cliente, (i) projetando horizontal, onde o venda e pds-venda. Clientes atendidos (‘DividePIX), produto UseCasa "home-

canais de vendas fortes e mais integrados, Erg%?Seerrgénaednet%l\/!ﬁggéﬁgarﬁa 24 horas por dia, 7 dias por semana, equity” e .SX In’Fegra. Inovando em
(i) melhorando a capacidade de lares fundamenfais o todas como quiserem. Abordagem omni- produtos mais antigos. Toda implantacao
autoatendimento dos nossos clientes, (iv) pliares Tn’ ’ ; channel: digital, vendas remotas e canais de capital esta centrada em fornecer
desenvolvendo modelos de precificacao as areas -pensam € agem fisico e externo retornos e remuneragoes solidos aos
dindmicos e personalizados, e (v) mudando como unidades de negdcios acionistas, um dos melhores ROE do
nossa orientacdo mundo
Rentabilidade O aumento consistente Qualidade do crédito em Crescimento
consistentemente alta, de clientes e o forte ritmo niveis controlados, com responsavel, com
gerando retornos de de vinculacao impulsionam / deterioracao na inadimpléncia, E intensa agenda de
referéncia para os O crescimento das ja prevista, pelo cenario &9 desenvolvimento do
acionistas, atingindo receitas, suportada pela macroeconomico e mix. NOSSO pais
20,7% de ROAE atividade comercial Capacidade de antecipacao

O 2



