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SPONSOR EXCLUSIVE

MAPFRE

B MetLife | Xcelerator

PATROCINADORES SPONSOR GOLD

O Latam Insurtech Journey esta
disponivel  para  distribuicao e
divulgacao gratuita, traduzido para o
inglés e, pela primeira vez, para o
portugués, com o objetivo de

"impulsionar o setor de seguros no [Chcrles

mundo que esta por vir e apoiar o Ta Ior
ecossistema empreendedor’, dando y —
visibilidade ao ecossistema insurtech p—
da América Latina além do MuniCh RE —
continente.

Este estudo s6 pode existir com o .

apoio de patrocinadores. } HCS CAPITAL

Seu apoio é essencial para manter
este relatorio vivo, que ja foi visto
mais de 100.000 vezes.

Gostaria de ser um patrocinador?
Entre em contato conosco: marketing@digitalinsurance.lat



D.

INTRODUCAO

Hugues Bertin - CEO & Founder

Mais de 500 insurtechs na
Latam! O ano de 2025 comeca
com boas noticias:

Mais de 500 insurtechs operando
na Ameérica Latina.

Um rebound no financiamento
de +156% entre o 1° e o 2°
semestre.

Uma reducao da mortalidade de
-25%.

Aceleracao do trabalho das
associacoes na regiao.

Aumento na internacionalizacao
(16%) e na atracao (29%) de
insurtechs.

No entanto, esse otimismo pode
ser analisado com mais cautela:

O financiamento anual de
“apenas” 92 milhoes de dolares
representa uma queda de -78%
desde 2021, deixando muitas
startups sem recursos.

A taxa de mortalidade ainda é
alta, proxima de 10%.
Persistem  varias
zumbis nos mapas.
Ainda faltam mais success stories
da regiao.

insurtechs
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Importantes
associativos na Latam

avancos

A Alianza Insurtech del Pacifico
(AIP) se transformou na Alianza
Insurtech Panamericana (AIP),
incorporando a Camara
Insurtech Argentina, junto com
as trés associacoes fundadoras:
AIC (Colombia), InsurteChile e
AIM  (México). Com  essa
mudanca, a AIP agora retne 250
membros em toda a regiao,
colaborando diariamente em
areas como networking, conexao
com insurtechs, regulacio e
publicacoes especializadas.

Além disso, foi lancada a
Asociacion Insurtech de
Centroameérica (AICC) com o
apoio da AIM e o excelente
trabalho de Alvaro Villalobos e
Alberto Bogante.

Também foi criada a primeira
Camara Insurtech Uruguaya
(CUI) sob a lideranca de Pablo
Tiscornia.

Motivos de sobra para sermos
super otimistas!
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Gracgas ao trabalho da CUI, foi
possivel desenvolver e
apresentar o primeiro mapa
insurtech do Uruguai, que vocé
podera ver nesta edicao.

Além disso, esta edicdo traz o
primeiro mapa de Associacoes
Insurtechs da Latam e, gracas ao
apoio da Insurtech Brazil,
faremos, pela primeira vez no
Latam Insurtech Journey, uma

analise detalhada sobre o
Sandbox do Brasil.
Antes de mergulharmos no

conteudo deste relatério, quero
expressar minha gratidao a todos
que nos apoiam.

Apoiar o ecossistema insurtech
em 2024 é contribuir para o
crescimento do setor de seguros
no futuro que nos espera.

SPONSOR EXCLUSIVE

e MAPFRE: seguradora global
lider na Espanha e o primeiro
grupo multinacional na
América Latina, operando em
38 paises e colaborando
ativamente com insurtechs
para aprimorar suas
capacidades tecnologicas.

SPONSOR BLACK

e MetLife | Xcelerator: um dos
maiores fornecedores globais
de seguros, rendas vitalicias e
programas de beneficios para
funcionarios, com cerca de 90
milhdes de clientes em mais
de 60 paises.

SPONSOR GOLD

e Charles Taylor: se especializa
em fornecer software e
servicos  otimizados  para
grandes e complexos seguros e
corretores, com o objetivo de
melhorar seu GWP, CoR e
cumprimento regulatorio.

e RGA: a unica companhia
global de resseguros que se
foca  exclusivamente em
solucoes de vida e saude.

e Munich Re: Resseguradora
que, por mais de 140 anos, tem
sido um dos principais
fornecedores mundiais de
resseguros, seguros primarios
e solucoes de risco.

e« HCS Capital: fundo de
investimento focado em
insurtech, fintech e

ciberseguranca na Latam, EUA
e Israel.



Nesta nona edicao do Latam
Insurtech Journey,
descobriremos:

Nossas previsoes para o ano de
2025.

Um whitepaper sobre open
Insurance.

Como esta este ecossistema de
mais de 500 insurtechs?

Os mapas insurtech, atualizados
(antecipadamente, pedimos
desculpas por possiveis erros ou
omissoes).

Um foco no Sandbox do Brasil.
O primeiro mapa do Uruguai
(gragas ao trabalho da CUI).
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PIER (BR): A Neo-insurer que
paga em menos de 1 segundo.

Momento (MX), desafiando o
setor de seguros de automoveis
no Meéxico.

PEAK3 (SG): a insurtech mais
importante, em breve, na Latam.

Suyana (BO), a insurtech que
busca melhorar as capacidades
de adaptacio ao clima com

seguros parameétricos € um
modelo de distribuicao
embutido.

Medismart (CH): Inovacio e
lideranca no ecossisterma
insurtech da América Latina.

Nimbloo (BR), inteligéncia
artificial no mundo da inspecao.

e O mapa das associacoes
insurtech.
Os 2 eventos imperdiveis de 2025!
anT
omento e Evolucio Insurtech Latam
o - 2025 (#eila25) by InsurteChile
Peak3 PA = SUYANA — de 2 a 4 de setembro em

Santiago do Chile.
medismart

Live

% Nimbloo

e ITC Vegas by InsureTech
Connect — de 14 a 16 de
outubro em Las Vegas, EUA.
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Neste semestre, expressamos
nossa  especial gratidao a
MAPFRE, em particular a Leire
Jiménez e Carlos Cendra, por seu
apoio inestimavel e pelo que
estamos criando juntos.

Também ao nosso novo
patrocinador, MetLife
Xcelerator, e ao apoio de

Santiago Airasca e sua equipe.

Os mapas se beneficiam do
grande apoio de Jose Prado,
Ricardo Nishimura, Alfredo
Gudino e o trabalho de Pablo
Tiscornia no Uruguai. Parabéns a
eles pelo excelente trabalho.

Além disso, agradecemos a HCS
Capital, Alex Horvitz, Juan
Eduardo Justiniano, Axel
Mihanovich, Joaquin Cerda pelo
apoio constante.

A toda a Alianza Insurtech
Panamericana e  seus 28
conselheiros. =~ Em  particular,
destaque para Rodrigo Labbé,
Oscar Garza Lopez Portillo,
Rodrigo Alfonso, Facundo
Elizalde, Pablo Sutton, Matias
Stiager, Jessica Tabares, Alvaro
Madrigal, e o time dos Managing
Directors: Natalia Synay, a grande
Andrea Triat, Kathia Ramirez,
Angelica Ardilla, Catalina Felices.

InsurtechNews por me incluir em
seu ranking dos 50 maiores
influenciadores.

Aos nossos media partners, que
publicam os Insurtech VIP
Lounge: El Asegurador (México),
100%Seguro (Argentina),
Insurtech.br (Brasil), e Connecta
B2B / Mercados y Tendencias /
ITNow (Ameérica Central), assim
como as 4 associacoes da AIP.

Um carinho pessoal aos times da
Charles Taylor (Gonzalo Geijo,
Lautaro Mon, Fernando Lopez
Orlandi), da RGA (Jesus Spinola,
Yasmin Luna), da Munich Re
(Alberto Abalo, Max
Kuckenmanns, Carlos Rodriguez,
Federico Tassara).

Special Big Up para Drake
Slaikeu-Lawhead, Bill Harris,
Nicole Peck, Laura Lépez, Oliver
Nuyens, Juan Carlos Godoy,
Micaela Amodio, Jorge
Hernandez, Fernando Loaiza e,
claro, Vicky Oubina.

Por fim, a The Digital Insurer
(Singapore), Hugh Terry, Simon
Phipps, Malini Nagaria, Belén
Etchegoyhen, ao nosso grande
Alumni Ambassador: Santiago
Franzini e a toda a equipe do
CDI+Latam / TDI Academy by
DIL.

Comecamos a 9° turma do
CDI+Latam em margo de 2025!
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-3 TDI ACADEMY

sy Digilal insurance ™"

Vocé esta pronto para levar sua carreira para
o proximo nivel?

INSCRICOES ABERTAS!

ameome | Inicio da 9 Ninhada: 6 de margo 2025

DIGITAL INSURANCE

O programa pensado para lideres e profissionais
do setor de sequros que desejam entender,
liderar e transformar a industria em um
ambiente cada vez mais digital e disruptivo.

0 QUE FAZ O CDI+LATAM UNICO?

 ESCANEIE-ME

EI"'":!.,.,.-.

Aulas interativas com Hugues Bertin
Especialista global em transformacgao digital do
setor sequrador. Aprenda diretamente com
aqueles que estao definindo tendéncias no
setor.

Uma abordagem pratica e dinamica

Aprenda através de clinicas em grupo, casos
reais e projetos colaborativos que Ihe permitirao
aplicar conhecimentos desde o primeiro dia.

Networking com profissionais LATAM
Compartilhe experiéncias, perspectivas e boas
praticas com uma comunidade de lideres.

@ Contate-nos para
mais informacoes

belen.etchegoyhen@the-digital-insurer.com

Acesso sob demanda a contetido exclusivo
Videos pré-gravados com especialistas globais,
disponiveis para vocé aprender no seu proprio
ritmo.
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@ MAPFRE

Leire Jiménez
Chief Innovation Officer, MAPFRE

O ano de 2024 tem sido muito
complexo para o ecossistema
insurtech na América Latina. O
Investimento atingiu minimos

historicos e os investidores,

embora tenham apetite pela
regiao, hesitam em investir
devido a fatores como a
estagnacio do  crescimento
econémico enfrentada pelo
territorio.

A diferenca entre este mercado e
outros, como os da Europa ou
dos Estados Unidos, é
significativa.

As perspectivas para 2025 sao
complicadas apos os ultimos 12
meses. Nao entanto, a Ameérica
Latina possui um fascinio, um
atrativo especial que faz com que
empresas de capital de risco,
investidores privados e grandes
companhias mantenham o foco
na regiao a curto, médio e longo
prazo.

Os proprios empreendedores
conhecem bem esse fascinio. Isso
foi  observado durante o
primeiro semestre do ano
anterior, quando cerca de 500
insurtech operavam nos mais de
30 paises que formam a regido.
Além disso, conforme os dados
da oitava edicado desse mesmo
relatorio, essas 498 empresas
representavam um crescimento
de 6% em comparagao aos 12
meses anteriores; levando em
conta os dados de financiamento,
esse crescimento € digno de
elogios.

A reta final do ano tem sido
desafiante. A dinamica
permaneceu: falta de liquidez e
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muitos atores querendo criar
oportunidades para potencializar
a transformacao do setor.
Mesmo assim, a janela de
oportunidade continua aberta e o
atrativo nao desaparece: o0s
recursos estao disponiveis, mas é
necessario  encontrar  novas
formulas para capitaliza-los.

A colaboracao € chave. Colaborar
com associacoes da regido para
promover espacos de dialogo e
oportunidades de negocio entre
os diferentes atores que
operamos nela. Também
colaborar = com  institui¢coes
publicas para encontrar novos
caminhos publico-privados que
estimulem o investimento e a
inovacao aberta. No ultimo,
temos o caso do Brasil, onde a
Superintendéncia de Seguros
Privados (SUSEP) criou um

sandbox regulatério para avaliar
novos projetos e que ja conta
com alguns casos de sucesso.

Na MAPFRE, compreendemos
que a formacao de aliancas €
essencial na hora de gerar valor e
potencializar o  crescimento
economico e social. Por isso,
apoiamos relatérios como este
da Digital Insurance Latam, com
o objetivo de esclarecer a
situacao atual do setor e servir
como base para o
desenvolvimento de novas linhas
de acao.

O ecossisterma nao viveu o seu
melhor momento, mas a brecha
de penetracio do seguro vem
diminuindo, sugerindo boas
perspectivas para o futuro. Tanto
grandes quanto pequenos atores
precisam trabalhar na mesma
direcao para gerar maior volume
de negodcios, colocando no
mercado produtos e servigos que
atendam aos nossos clientes.

Esta nona edicado do relatério
Latam Insurtech Journey oferece
a radiografia mais completa do
que esta acontecendo,
destacando por que a inovagao
aberta e escalavel é a melhor
formula para superar os desafios,
alétm do que podemos esperar
para 2025. Nao deixem de ler.
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0 PHEDIGCIUNES

PARA EMPEZAR 2[]25

o

EXPLICIT CONTENT

O que significa entrar no "Ano
da Serpente” para o setor de
seguros?

Estamos entrando no Ano da
Serpente ¢ no horéscopo chinés
(2025). Como certos simbolismos
e caracteristicas podem impactar
o setor de seguros? Vamos
explorar isso mais adiante.
Vamos falar das previsoes para
2024 e, principalmente, das 5
previsoes para 2025:

Canais alternativos e

Embedded Insurance

Em linha com as previsoes para
2024, veremos um crescimento
significativo de novos atores
capazes de distribuir seguros sob
o conceito de "Bancassurance
4.0". ¥+ Além dos bancos digitais,
sera todo o ecossistema fintech
que assumira um papel central
na distribuicao de seguros =. Um
outro exemplo sera o setor de
varejo—tanto  fisico  quanto
digital—que se consolidara como
um canal chave, com atores
como MercadoLivre na
Argentina ou Shopee no Brasil
=. Também se destaca o setor de
telecomunicacoes, seguindo a
tendéncia de desenvolvimentos
na Espanha, as plataformas
digitais como Rappi no mundo
do delivery e Uber no campo da
e-mobilidade. 5%
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O motor por tras dessa mudanca
sera o seguro embutido,
integrado como uma opc¢ao
adicional na compra de produtos
ou servicos. Esse modelo
permitira desenvolver e escalar
esses canais de forma mais
eficiente e acessivel. O caso da
Easy Cancha no Chile é muito
interessante. Além disso, na
Ameérica Central, vemos
empresas como ASYS avancando
nesse caminho.

Saude, HealthTech, MedTech
e Bem-estar como um grande
ecossistema

O desafio observado em todos os
paises da América Latina esta em
uma combinacado de fatores
complexos: falta de
financiamento dos  sistemas
publicos, envelhecimento da
populacao, aumento dos custos
de saude, fraudes associadas ao
"desperdicio e  abuso" e

fragmentacao entre atores-chave
do ecossistema, como hospitais e
prestadores. =:\\

Esses desafios estao
impulsionando uma
transformacao no ecossistema de
saude através da tecnologia. @
Algumas tendéncias principais
incluem:

e Integracao de atores publicos
e privados por meio de
plataformas tecnologicas que
melhoram a coordenacao,
reduzem custos e aumentam
a eficiéncia.

e Solucdoes preventivas e de
bem-estar alavancadas pela
IoT (Internet das Coisas),
como dispositivos de
monitoramento remoto de
saude que permitem
intervencoes mais oportunas.
Wl (ex.: Betterfly, Vitality,
Fully)

e Monitoramento de doencas
graves com ferramentas
tecnologicas avancadas. Um
exemplo de destaque € a
AccuHealth no Chile, que
ganhou o ZIC (Zurich
Innovation = Championship)
gracas as suas inovacgoes no
monitoramento remoto de
pacientes cronicos.

Esses avancos nao apenas visam
enfrentar os desafios atuais, mas
também construir um sistema de
saude mais sustentavel,
preventivo e centrado no
paciente. %%



Consolidacao e inovacao
em InsurTech

Por um lado, a taxa de
mortalidade das insurtechs
continuara  significativa, em

torno de 10%, como mostram os
casos de empresas reconhecidas
como Wefox na Alemanha ou
Luko na Franca. Na América
Latina, esse fenomeno também
sera evidente, refletindo os
desafios do setor em termos de
sustentabilidade e escalabilidade.
Por outro lado, continuara o
interesse das seguradoras em
investir no mundo insurtech,

especialmente em tudo
relacionado aos "habilitadores
tecnologicos'”.

Cada vez mais insurtechs
alcancarao rentabilidade (ex.:
Pier no Brasil ou, na Franca,
Acheel, Mila, Neat e Clark na
Alemanha). Além disso, surgira
uma nova tendéncia conhecida
como venture de insurtech, que
consiste na parceria de duas
insurtechs complementares, cada
uma especialista em sua area,
para potencializar sua proposta
de valor para o setor de seguros.
Esse modelo busca combinar
forcas e gerar sinergias que
facilitem a adocao de tecnologia
e inovacao na industria.
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o Seguros com impacto

Na Ameérica Latina, em 2024,
uma mensagem recorrente em
todas as minhas reunides com o
setor de seguros me emocionou
profundamente: "Queremos
desenvolver algumas linhas de
seguros que tenham um grande
impacto na sociedade." &

Essa tendéncia, alinhada ao que
discutimos anteriormente sobre
o "Triplo Impacto” (econémico,
social e ambiental), continua
mais atual do que nunca. = ¥ A
grande maioria das seguradoras,
especialmente os executivos do
setor, esta demonstrando um
Interesse genuino em gerar um
impacto positivo que va além
dos resultados financeiros e
contribua para o bem-estar
coletivo. @

E um momento emocionante
para o ecossistema de seguros,
pois esse compromisso com o
impacto nao apenas redefine a
relacio com os clientes, mas
também estabelece um novo
padraio para o  proposito
empresarial na regido.
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e Generative Al (GenAl)

Comecamos o ano com apenas
3% dos projetos de GenAl em
producao, segundo a Celent. @
Embora os riscos associados,
como os relacionados @ a
reputacdo ou as alucinagoes
geradas por esses modelos,
representem grandes desafios, o
impacto potencial da GenAl é
inegavel. &

Esse impacto se manifesta
principalmente em duas areas-
chave:

o Extracido e estruturacao de
informacoes em documentos:
Processos como subscricao e

gestao de sinistros estao
sendo transformados pela
capacidade da GenAl de

processar grandes volumes de
dados de maneira mais
eficiente. Ba

e Atendimento ao cliente com
bots inteligentes: Solucgodes
que permitem interacoes
mais ageis e personalizadas,
melhorando
significativamente a
experiéncia do usuario. & -

Estima-se que 1/3 do
investimento em insurtech va
para solucoes de IA e GenAl
Nesse sentido, oS
desenvolvimentos da  Cardif
Colombia, outro vencedor do
AIP Awards, foram realmente
Impressionantes, com 22
modelos LLM em producao para
aumentar a captacao (chamadas
de boas-vindas, voicebots),
Hypercare e Loyalty.

Na Digital Insurance LatAm,
continuamos com O Inesmo
proposito: “impulsionar o setor
de seguros para um mundo
sustentavel através da
tecnologia”. Seguiremos
apoiando  esse  setor  tdo
maravilhoso, o de seguros, tanto
quanto possivel. Obrigada por
seu apoio; cada 'curtida),

comentario, mensagem de apoio
ou suporte € importante para
MIM. ¢ . s a
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RESUMO EXECUTIVO

d

Ha
insurtechs
na Latam

Apesar de wum contexto
adverso, o crescimento anual
continua positivo com +5%,
alcancando uma média de
+12% desde 2021.

A taxa de mortalidade anual
(incluindo os piv6s) caiu para
9,4%. Embora ainda existam
alguns 'zumbis', o ecossistema
esta mais robusto, mais
internacional e continua
atraindo investimentos.

92

milhoes de USD
investidos
em 2024.

O crescimento organico se
mantém em um solido +15%, o
que equivale ao nascimento de
70 novas insurtechs em 2024.

O investimento anual foi
baixo: apenas 92 milhoes de
USD, uma queda de (-32% em
relaciao a 2023). No entanto,
mostrou uma recuperagiao no
segundo semestre (+156%).

Ha trés semestres, o)
investimento voltou a crescer,
destacando-se México (32%) e
Brasil (33%).

Taxa de

mortalidade
das insurtechs

10%

A grande noticia € a
internacionalizacao do
ecossistema. A  taxa de
internacionalizacao alcancou

15,9% (+23%), o que significa
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que as insurtechs latinas
estao se expandindo por
toda a regidao, especialmente
com o apoio da grande
alianca (AIP) das associacgoes.

A Latam continua atraindo
insurtechs estrangeiras. O
indice de atracao alcanca
29% (+387%).

A taxa de mortalidade afeta
muito mais as insurtechs de
distribuicao (71%), o que
destaca ainda mais a
importancia dos enablers.

e 51% das 1nsurtechs se
concentram na
distribuicao digital,
incluindo as insurtechs
full-stack.

e 49% sao habilitadores que
colaboram com
(re)seguradoras e
intermediarios.

29%

€ o indice de
atragdo

— )
wmesm Argentina: A entrada da

Camara Insurtech na AP,
juntamente com as melhorias
econdmicas do pais, volta a
oferecer grandes oportunidades.
Atualmente, registra-se  um
crescimento solido de +13% (88) e
uma melhora na taxa de
mortalidade (-600 pontos base).

E Brasil: Com uma melhoria
significativa na  taxa  de
mortalidade (que caiu de 12%
para 7%) e avangos em
financiamento (33%), o Brasil
registrou um crescimento de +67%
(206 insurtechs) e continua
sendo um mercado interno com
crescimento na distribuicao, ao
contrario de outros paises.

L Chile: O dinamismo se
mantém com um crescimento
notavel de +21%, alcancando 80
insurtechs e mantendo uma das
taxas de internacionalizacao mais
altas da regidao (32%). O sucesso
de seu evento EILA em setembro
de 2024 é uma confirmacgao do
dinamismo.
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l México: Embora em 2024
o pais tenha sofrido uma alta
mortalidade de 12%, continua
sendo um mercado atraente,
com um indice de atracao que
continua aumentando (+36%).
Hoje, conta com 120 start-ups
(+5%) e atraiu de volta um alto
nivel de financiamento (32%
do total).

mmm Colombia: O ecossistema
continua se expandindo a
bom ritmo (+18%), somando

agora 73 insurtechs. Esse
crescimento deve-se em
grande parte a alta
participacao de insurtechs

estrangeiras no pais (51%).

IEAmérica Central: Com 27
insurtechs e um crescimento de
35%, a América Central esta se
consolidando como um novo
centro de desenvolvimento da
inovacao. A criacao da associacao
insurtech AICC pode acelerar
ainda mais esse
desenvolvimento.

Hugues Bertin

@digitalinsurancelatam
@HCScapital

) i

Mi compromise es hacer todoilo Posible pata

m¥m Equador: Com 23 insurtechs,
o ecossistema se beneficia de sua
proximidade com o Peru e a
Colombia, dois mercados muito
ativos, o que lhe permite manter
uma taxa de crescimento de 21%.
Além disso, seu indice de atracao
¢ muito alto, atingindo 48%.

IQI Peru: Com 34 insurtechs
(+26%), o Peru se consolida como
um mercado significativo. Seus
indices recordes de atracao (64%)
e internacionalizacio (50%) o
posicionam como O pais mais
aberto da regiao.

U —

Uruguai: Com 21 insurtechs
registradas, das quais 33% estdo
dedicadas a distribuicao e 67%
atuam como habilitadoras, o
Uruguai se posiciona como um
ecossistema  emergente. Seu
desenvolvimento poderia ser
acelerado com a criacao de sua
camara insurtech, a CIU.

Consulting §

volcar mis 30 ainos de conocimiento en estos
60 minutos y que sea lo mas Util posible para ti.
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B MetLife | Xcelerator

Transformando o Futuro
dos Seguros na América Latina

Em seu primeiro ano, o MetLife Xcelerator, nossa nova unidade de
negdcios B2B2C, emitiu mais de 8 milhdes de apdlices com solug¢des
100% digitais e personalizadas, entregando resultados tangiveis e
abrindo novas oportunidades de negdcios.
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B MetLife | Xcelerator

Personalizacao e Experiéncia Digital do Cliente

O MetlLife Xcelerator transforma a forma como os clientes acessam e
gerenciam sua protecao, oferecendo solugées relevantes, personalizadas
e acessiveis. Beneficios principais incluem:

@ Seguros integrados no momento certo, como durante o checkout digital
ou dentro de aplicativos moveis.

® Um portal digital intuitivo que permite aos usuarios gerenciar apolices,
registrar sinistros e pagar prémios com facilidade.

® Experiéncias personalizadas que aumentam a satisfacao e a fidelidade do
cliente.

Time to Market e Escalabilidade Flexivel

O MetLife Xcelerator acelera a implementacdo de seguros
incorporados, permitindo que as empresas se adaptem
rapidamente as demandas do mercado. Principais
vantagens incluem:

e Integracdes rapidas e eficientes por meio de APIs ageis e
transferéncias de arquivos.

® Reducao significativa nos tempos de implantacdo e inicio das
operagoes.

e Escalabilidade que permite expandir ofertas sem complicagdes,
ajustando-se as necessidades do mercado.
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B MetlLife | Xcelerator

Resultados Mensuraveis e Diferenciais Unicos

O Metlife Xcelerator impulsiona o crescimento dos nossos
parceiros por meio de ferramentas inovadoras que oferecem
resultados tangiveis e desbloqueiam novas oportunidades de
negocios:

@ Novas fontes de receita: Com solugdes como ajustes dinamicos de precos
e personalizacao de servicos, os parceiros podem explorar novos
mercados e maximizar seus ganhos.

e Painéis em tempo real: Dados atualizados permitem tomadas de decisdo
rapidas, otimizacao de campanhas e experimentagao continua para
garantir um crescimento sustentavel.

® Flexibilidade escalavel: Adaptamos as solucdes as necessidades do

negocio, permitindo que os parceiros se expandam com confianca em
novos mercados.

www.metlife.com/xcelerator

Explore as Possibilidades com o MetLife Xcelerator

Descubra como nossa solucao pode transformar seu negocio.
Escaneie o codigo QR e inicie sua transformacao digital hoje!
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Até o momento, existem 502 insurtechs na Ameérica Latina.

Estima-se que elas representem 7% do ecossistema insurtech mundial,
mas ainda representam menos de 1% do total de financiamento.

Outros Paises: Os matematicos se perguntariao: por que a

soma das insurtechs de todos os paises da
8 Latam nao € 502?

A resposta € que sao mais, pois uma
insurtech pode estar em mais de um pais.

(1%)
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II. COMO CRESCE O
ECOSSISTEMA?

O ecossistema cresce +5% ao ano,
chegando a 502 insurtechs.

Sabendo que a taxa de mortalidade
foi de 9%, o crescimento "bruto" é

de +15%.
@) "Pacifico" impulsiona o}
continente com Peru (+26%),

Coléombia (+18%), Equador (+21%)
e Chile (+21%).

Nos ultimos 12 meses, nasceram
70 novas insurtechs na LATAM
e desapareceram 45.

A Argentina cresce novamente
(88, +13%) gracas a uma taxa de
mortalidade que caiu de -600
bps para 9%.

O Brasil volta a crescer (+6%),
chegando a 206 insurtechs, com
uma reducao de mortalidade de
500 bps (7%) e o crescimento das
insurtechs do sandbox.

@) Chile mantém um
crescimento robusto (80, +21%)
com novos atores locais (Let,
TonDo, Mediclic, Nask).

A Colombia (73) segue
crescendo (+18%) e continua
atraindo insurtechs estrangeiras
(Firefly, Pager Health).

600
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Growth taking into account insurtech deaths

70

- == 502
477 -45
+5%
+15% -9%

Insurtechs in jan'24 Real Growth Death Insurtechs in Jan'25

O Peru (+26%) se torna um
mercado aberto (34), embora
ainda sem associagao.

O Equador (+21%) e,
especialmente, a  Ameérica
Central (+35%) marcam um forte
dinamismo.

O México (+5%) continua
atraindo insurtechs estrangeiras
(836%), mas sofre de uma alta
mortalidade este ano (12%).

Average yearly growth

321

171/2021

1/1/2022

112023 1/1/2024 111/2025
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Insurtech yearly growth of +5%

The Central American ecosystem is thriving (+35%), and
Argentina has returned to growth (+13%)
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O indice de internacionalizacao
aumentou, passando de 13% para
16% (¥*). O trabalho das
associacoes esta impulsionando
esse movimento regional.

O crescimento desse indice vem
principalmente dos ecossistemas
do Chile (82%) e do Peru (50%),
devido a sua necessidade de
escalar.

O Brasil, por sua vez, continua
sendo um mercado que exporta
muito poucas insurtechs (menos
de 1%).

Internationalization factor

18%
15,9%

13'0% I

1/1/2024 1/1/2025

16%

»15°

14%

12% 10,8%

8,9% I

1/1/2022 1/1/2023

10%

1172021
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Attractiveness factor
W% 28,5%

250% el
x? 20,9%

A%
15,7%
150%

11,5%

100%

50%

0,0%
1/1/2022

1/1/2023 1/1/2024 1/1/2025

O indice de atracao cresceu 35%,
passando de 21% para 29%, o que
significa que, em média, 3 de

cada 10 insurtechs em um
mesmo mercado sS40
estrangeiras.

Esse indice tem certa correlacao
com o de internacionalizacao,
mas também considera a
chegada de insurtechs
estrangeiras a Latam, como nos
casos de Covergo e Pager Health.
Os dois principais polos de
atracao sao o Meéxico (“The
place to be”) com 36%, e
Colombia-Peru, com 51% e 64%,
respectivamente.

Que os dois indices continuem
crescendo marca duas
tendéncias: as insurtechs com
uma boa proposta de valor se
movem rapidamente e tanto as
que sao fora da Latam' quanto
as multilatinas consideram a
América Latina como um
grande mercado Unico.

(*) Significando que 16% das insurtechs sdo multi-latinas. Definimos como “insurtech multi-
latina” as insurtechs que estao operando em mais de um pais.
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Peru e Chile sio paises com insurtechs que se exportam
facilmente, com indices de internacionalizacao de 50% e 32%,
respectivamente, ou seja, 32% das insurtechs do Chile operam
fora do pais. A Argentina, que era um grande exportador,
agora apresenta menos dessa tendéncia.

‘ Peru, Equador e Colombia, por outro lado, sio receptores
importantes de insurtechs estrangeiras, com taxas de atracao
de 64%, 51% e 48%, respectivamente. Por exemplo, 48% das
insurtechs na Colombia tém origem estrangeira.

‘ O Brasil, devido ao seu tamanho, continua sendo
predominantemente interno, com poucas insurtechs se
expandindo para fora do pais. Além disso, a propor¢ao de
insurtechs estrangeiras operando no Brasil é relativamente
baixa (10%).

O México mostra um baixo indice de internacionalizacao de
8%, enquanto continua sendo um grande importador, com um
indice de atracao de 36% (+10%).

O Uruguai, como um novo ecossistema, se apresenta como um
importador (60% sdao insurtechs estrangeiras, de Argentina, por
exemplo) e um exportador limitado (10%).

Internalization factor vs Attractiveness factor

Exporter & Importer
50% ‘11_.:'

-
-

top exporting
country insurtechs

Internationalization factor

least exporting
country insurtechs

i
-+

Strong internal market Good insurtech importers

Attractiveness Factor

— 2

Country receiving the

= Country receiving the
least foreign insurtechs

most foreign insurtechs
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11l. FINANCIAMENTO

O ano de 2024 foi um ano com
pouco financiamento,
retornando aos niveis de 2019.

Foram investidos apenas 92
milhées de USD, o que
representa uma queda de -78%
em comparacao com 2021.

No entanto, observa-se um
aumento nos ultimos  trés
semestres, com um crescimento
de +156% entre o primeiro e o
segundo semestre.

Sera possivel o ecossistema
crescer sem financiamento?
Intuitivamente, a resposta seria
"nao". No entanto, vemos uma
paradoxo: um crescimento de
5%.

O positivo é que isso deixa o
ecossistema mais saudavel.
Neste ano, oS grandes
vencedores foram o Brasil (33%)
e o México (832%), que receberam
os maiores influxos de capital.

Em termos de Ilinhas de
negdbcios, o investimento foi em
grande parte direcionado ao
ecossistema de Vida e Saude
(70%), o que pode parecer
contraintuitivo.

Latam Insurtech funding
The great fall

(-78% in 3 years)
450 ‘zu - ?B%

400
3s0

300

200
150
100 77

50 28

2018 2019 2020 2021 2022
Digilal insurance ™

Latam Insurtech funding (*):
1.249 MUSD since 2010
S 291
200 188

150

118
100 +156%
66
33
= I .
u —

202151 202152 2022871 202252 202351 202352 202451 202452

£

(*) Active funding refers to funding that excludes financing for inactive

insurtech, insurtech that has plvoted, of these that hive been acquired. Dlglbl insurance

(1) Fonte: Crunchbase / Pitchbook /
informagoes proprias — considerar que
muitos investimentos sao confidenciais
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Financing
by Business Line
e Loovi (9,0 Musd):
1% Neoasseguradora brasileira
especializada em seguros de
automoveis, oferecendo
solucoes digitais e
70% personalizadas para seus
16% clientes.

e 180 Seguros (74 Musd):
Neoasseguradora brasileira
que permite a empresas
integrar seguros
personalizados, melhorando
a experiéncia do cliente.

Maobility = Life & Health = Other

As maiores investigacoes do ano

e Osigu: (26,7 Musd)
Plataforma que automatiza a
gestaio de pagamentos e
reivindicagcdoes no setor de
saude, melhorando a
eficiéncia financeira para
prestadores de servicos e

e Koltin (7,8 Musd): Insurtech
mexicana que oferece seguros
de despesas médicas maiores
e servicos de atencio
preventiva, focada em
melhorar a saude e a

seguradoras. seguranca  financeira de
idosos.
e Sofia (13,6 Musd): Seguro
meédico digital no México que
oferece cobertura completa Investment by country

sem dedutiveis, acessivel por in 2024
meio de um aplicativo para
individuos e empresas.

35%
33%

e Sami (9,7 Musd): Startup
brasileira que combina
seguros de saude com
atendimento primario,
oferecendo  planos  para
pequenas empresas com foco
em telemedicina e cuidados
preventivos. = Brazil 1 Mexico =Chile =Otros



https://www.linkedin.com/company/osigu/
https://www.linkedin.com/company/somossofia/
https://www.linkedin.com/company/samisaude/
https://www.linkedin.com/company/loovibrasil/
https://www.linkedin.com/company/koltin/

e Welbe

Care (7,0 Musd):
Plataforma  mexicana  que
oferece solucdes integradas de
saude ocupacional e bem-estar
organizacional para empresas,

utilizando  tecnologia  para
melhorar a saude dos
funcionarios.

Sostengo (4,8 Musd): Primeira
insurtech da Ameérica Central,
originada em El Salvador, que
oferece uma solucao digital
completa para seguros de
automoveis, geridos a partir de
um aplicativo moével.

Bluecyber Seguros (1,5 Musd):
Insurtech brasileira que oferece
seguros cibernéticos
simplificados para pequenas e
médias empresas, focando na
protecao contra riscos digitais
com assisténcia 24/7.
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e LINA (1,5 Musd): Provedora

brasileira de tecnologia para
troca de dados e servigcos em
Open Insurance, facilitando a
integracao e  gestdo de
consentimentos no ecossistema
financeiro aberto.

e Past Post (1,0 Musd): Startup

mexicana que ajuda a gerenciar
o legado digital e planejar
mensagens postumas,
garantindo que os desejos do
usuario sejam respeitados apos
seu falecimento.

e Airbag Technologies (0,8
Musd): Insurtech que
desenvolve solucoes

tecnologicas inovadoras para o
setor de seguros, oferecendo
seguro veicular 100% digital.

30 INSURTECH FUNDINGS
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https://www.linkedin.com/company/lina-openx/
https://www.linkedin.com/company/airbag-technologies/
https://www.linkedin.com/company/airbag-technologies/
https://www.linkedin.com/company/airbag-technologies/
https://www.linkedin.com/company/airbag-technologies/
https://www.linkedin.com/company/airbag-technologies/
https://www.linkedin.com/company/airbag-technologies/
https://www.linkedin.com/company/airbag-technologies/
https://www.linkedin.com/company/airbag-technologies/
https://www.linkedin.com/company/airbag-technologies/
https://www.linkedin.com/company/lina-openx/
https://www.linkedin.com/company/lina-openx/
https://www.linkedin.com/company/lina-openx/
https://www.linkedin.com/company/lina-openx/
https://www.linkedin.com/company/lina-openx/
https://www.linkedin.com/company/lina-openx/
https://www.linkedin.com/company/lina-openx/
https://www.linkedin.com/company/lina-openx/
https://www.linkedin.com/company/airbag-technologies/
https://www.linkedin.com/company/welbe-care/
https://www.linkedin.com/company/sostengo-app/
https://www.linkedin.com/company/bluecyberseguros/
https://www.linkedin.com/company/lina-openx/
https://www.linkedin.com/company/lina-openx/
https://www.linkedin.com/company/lina-openx/
https://www.linkedin.com/company/lina-openx/
https://www.linkedin.com/company/lina-openx/
https://www.linkedin.com/company/lina-openx/
https://www.linkedin.com/company/lina-openx/
https://www.linkedin.com/company/lina-openx/
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C_rljg)i;ig? E InsureTech

Charlesilaylorinsurelech:
solvendo’os principaisidesafios
; najindustriaideSeguros

Na Charles Taylor InsureTech, combinamos mais de 140 anos de experiéncia
com tecnologia inovadora para ajudar seguradoras e grandes corretores a
superar seus desafios mais urgentes. Desde a gestao de configuracoes e
precos de produtos complexos até a otimizacao dos processos de distribuicao
e sinistros, oferecemos solucoes personalizadas que impulsionam a eficiéncia
e 0 crescimento.

Nossas solucdes InsureTech sao projetadas para atender as
necessidades especificas da industria de seguros:

> Simplifica a gestao de produtos com ferramentas avancadas l
de configuracao e motores de tarifas.

> DOtimiza a distribuicdo com solucées integradas para
cotacoes, emissao de apolices e ajustes de medio prazo.

> Melhora tanto os canais B2B quanto B2C por meio de
portais, aplicativos moveis e gateways de pagamento.

» Agiliza a gestao de sinistros e reduz o risco de fraude com
solucoes completas e robustas.

Se voceé busca modernizar suas operacoes

e se manter competitivo em um mercado dinamico,
a Charles Taylor InsureTech esta aqui para apoiar
a modernizacao do seu negocio.

D00

charlestaylor.com
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Enablers are increasing (+8% in 4 years)

1N

Digtribution Enablers

2020 w2024

(A) DISTRIBUICAO (51%)

A parte mais competitiva, 0s
'neoinsurers', representa 9%
de toda a  distribuicao,
especialmente no México e no
Brasil.

A maioria das insurtechs de
distribuicao se concentra em
linhas pessoais de automovel
e residéncia com modelos de
Broker ou MGA. A soma de
ambos os modelos chega a
39%.

Agora, como observamos, o
limite entre Saude, Vida e
Bem-estar esta cada vez mais
difuso.

P&C and Multiline Broker
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IV. O QUE FAZEM AS INSURTECHS?

Neolnsurers represent 9%.
P&C lines distribution is the main part with 39%.
H&L and Wellness distribution reach 15%

Distribution
platform &
Emb.

9% Niches
10%

Wellness
Platform
4%

H&L Broker and
MGA
11%

Lines

11%
MGA (w.’o H&L)

Other
7%

Neolnsurer

3% 9%

Sob os modelos de Broker, MGA
ou Plataforma, esse segmento
representa atualmente 15% (como
€ o caso da Betterfly).

Uma parte importante da
intermediacao  digital (D2C)
migrou para o modelo B2B2C
para fornecer plataformas de
distribuicgao. Além disso,
surgiram atores 100% digitais que
buscam apificar a distribuicao.

Nos chamados nichos,
encontramos  solugdes  para
Funeral, Seguros de Animais de
Estimacao, Bicicletas e Celulares.

Commercial
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insurtechs chamada 'Open

(B) ENABLERS OU Insuring', que atualmente
HABILITADORES (47%) representa 3% (Guru, Lina,

Open Power). Espera-se que
essa categoria cresca com OsS
avancos na regulacao de Open
Data em  paises como
Colombia, México e Chile.

Na categoria de 'Habilitadores’,
16% consiste em  solucoes
destinadas a  digitalizar a
intermediacao tradicional. Esse
modelo esta fortalecendo a nova

£ d int diacs "Open Insuring Insurtech” born in Brasil
orma ¢ mtermediacao, Health and wellness platform more and more
conhecida como 'OMNI, que relevant
P . i Oth
esta se tornando cada vez mais e Sales or add-
. . . value services
dlgltahzada. Open Insuring for insurers
3%
Fraud & wk
Underwriting
Além disso, 14% das solucgodes se o
concentram em digitalizar o Health
.. . Platform
processo de sinistros, como € o 1%
caso da LISA Insurtech. Essas —
14% Broker
solucdbes complementam  as i
ferramentas de deteccdo de EleRin A et
, parametric..)
fraudes, que representam 5% do 12%

total e sao oferecidas por
empresas como Emet 360, Hift,

Ceptinel e Fraudkeeper, entre CONCLUSAO para as insurtechs,
outras. ndo se esquecam das regras de ouro.

O setor de saude esta
adquirindo uma relevancia

insurance

significativa, tanto na
distribuicao quanto na prestacao REGLA DE ORO
de servicos de valor agregado SR
6 tips para tene
para as seguradoras, una insurtech exitosa 2.0

representando 11% do mercado.

Em  paralelo a  evolugao

regulatoria, estamos & HuguesBertin
: E:" -‘-|."I':'.l INSUrancciatam
testemunhando o surgimento de & GHCscapial

uma nova categoria de
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Enablers are increasing (+8% in 4 years)

Entre 2020 e 2024, observamos -

uma dindmica muito distinta do = &4

ecossistema, passando de um o - a5
ecossistema de Distribuicao (59%. o -

51%) para um ecossistema de s

Habilitadores (de 41% para 49%) mn

(“Tech Vendors’). 03

2020 20
Increase of +6% in distribution due to Sandbox
o 56%
5 Chile
" o Decrease of -16% in distribution

Al T

60%
L 56%
30
m ==
4%
20% X
40%
0%
et
30
0% 3
Distribution Erablers e
2020 m 2024 111
0%

HQ Meﬂcn Distiution Emabiers
Decrease of -17% in distribution 2020 2024
a0 75%
i ‘ o Argentina
. 56% Decrease of -12% in distribution
T
50,
a 60%
&
-~ 52%
0% . s0% ’ 48%
0% oo 0%
1 a0
= Diste bution Enablers 0
2020 w2024 1
o Distributicon Enatiers
. ~ 2020 m0za
O Brasil parece ser uma excecao,
ja que a distribuicao aumentou
de 44% para 50%. Sem duvida, Chile, Argentina e México veem
uma das causas é o seu subecossisterma de
desenvolvimento do sandbox e o distribui¢ao diminuir entre -12%

. _ 0, ~
surgimento das neoaseguradoras. e -17% em propor¢ao.
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MORTE DE INSURTECHS

Mortality rate
e 12,7% " A evolucao dos modelos de
‘5' P . .
- 11,2% e negocios das insurtechs
a0 ha mostra que, nos ultimos 4
ann anos, a  proporgao de

6,0%

insurtechs de distribuicao
diminuiu. Nesse contexto,
observamos que um enabler
tem uma taxa de mortalidade
2Xx menor que uma insurtech

4%

s

0.0%
17172023 17172024 17172025

A taxa de mortalidade de distribuigao.
diminuiu em relacdo ao ano

passado, passando de 12,7% Mortality rate is 2x higher
para 9,47%, no entanto, 1

estabiliza-se em torno de 10% 8%

m Distribution mEnablers

ao ano. o

B%

Mortality rate is 3x higher

6%

12% 6%
10%

A%

®m Uni-pais = Multi-pais
2%

0%
Distribution Enablers

3%

- Em 2024, o Brasil conseguiu
de

= . melhorar Sua taxa
-pals Multi-pais
mortahdade, reduzindo-a de

As insurtechs que nao 12% para 7%. Por outro lado, o
conseguem escalar para México registra a maior taxa
outros paises se encontram de mortalidade’ com 12%.
em uma situagao de Enquanto isso, Argentina e
vulnerabilidade (dificuldade Colémbia apresentam
para levantar fundos?). A melhorias, com taxas de
mortalidade das multilatinas é mortalidade de 9% e 8%,
3x inferior a das insurtechs respectivamente, nos ultimos

locais. 12 meses.
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Seguir a taxa de mortalidade

nos ensina alguns pontos que Mortality Rate in 2024
nao sao evidentes. Alguns

aprendizados:

14%
. 12%
e A taxa de mortalidade de 12%

uma insurtech de um unico
pais é 3x superior a taxa de
uma insurtech multilatina.

I
7%
- !
6% ' \
e Uma insurtech de i I 4%
distribuicao tem hoje uma —
probabilidade de u t
mortalidade observada 2x 0%

superior a de um habilitador.

10% 9%

8%
8%

B

Resilient and weak countries
20%

18% Countries observing an
increase in mortality rates.

16%
14%
2 12% ‘$'
®
3 10%
‘S
= 4
Countries observing an
increase in mortality rates.
0%
-5% 0% 5% 10% 15% 20%

% of deaths (Year - 1)
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O sistema mais avangado
do mercado atual chega a
América Latina

A plataforma de subscricdo automatizada Aura Next da RGA faz sua
grande estreia na Ameérica Latina. Solugdo global, lider de automacao
de subscrigdo e gerenciamento para permitir decisdes de seguros
mais rapidas padra clientes e agentes sem sacrificar a precisdo da
avaliagdo de risco.

Invista no amanhd com o sistema mais
avangado do mercado hoje.

Para saber mais, visite: rgare.com/aura-next
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Vi. MOBILIDADE EM INSURTECH

IN SU RT ECH (199 Start-ups)
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Com 199 insurtechs e
representando 40%, o

ecossistema de mobilidade é o
mais destacado.

Dentro desse ecossistema, a
distribuicao desempenha um
papel relevante, abrangendo
66%, enquanto as habilitadoras
sao secundarias, com 34%.

Em relacio ao investimento,
esse ecossistema atraiu 35% do
total investido nos ultimos 10
anos (e apenas 16% em 2024),
alcancando 435 MUSD,
principalmente destinados aos
neoinsurers de mobilidade,
que requerem um alto capital
inicial.

In Mobility, 66% are focused on distribution and 34% are
enablers. 35% of investment is directed towards Mobility.

Services Fraud

5% 5%

Neoinsurer
8% Multiline Broker

15%

Claims
15%

Telematic (loT)
9%

Transportation
Insurance
4%

P&C Broker

22% Other

19%

Argentina e Uruguai estao
mais focados na mobilidade
(b1% e 48%), enquanto Brasil,
Colombia e Equador parecem
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estar menos centrados nesse
campo (33%, 33% e 35%).

Hoje percebemos que os
neolinsurers sao relevantes
(8%), como Momento no
México ou Pier no Brasil, e
37% sao brokers, como

Compara no Chile ou Acto no
México.

E crucial destacar que a
telematica desempenha um
papel relevante com 9%
(Jooycar, Cobli).

E surpreendente que o tema
do fraude (Shift,
Autoinspector) represente
apenas 5%, apesar de seu custo
equivaler a aproximadamente
10% do prémio.

Insurance de Transporte
surge como uma nova
tendéncia (4%) na Latam, com
insurtechs como Zuru,
ProtegeTuCarga e Vertech.

Argentina and Uruguay are more
focused in mobility

0%

6%

51%
50% = 5
30% 41% 1%
40%

& & ‘o o xb
@ &
&

¥

48%

33% - 2!;-
30%
20%
8V ﬁ
0%
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Vil. FOCO NO SANDBOX BRASIL

(escrito em colaboracdo com insurtechbrasil.com)

No Brasil, o sandbox posicionando o Brasil como
regulatéorio para insurtechs é um  lider regional em
uma iniciativa liderada pela inovacao no setor de seguros.
SUSEP (Superintendéncia de Sob regras regulatorias
Seguros Privados) que especificas e com um modelo
permite que empresas de capital simplificado, as
inovadoras do setor de insurtechs participantes do
seguros operem em um sandbox podem competir no
ambiente controlado com setor de seguros.

maior flexibilidade Até o momento, segundo a
regulatoria. Insurtech Brasil, 32 insurtechs
O sandbox tem sido aplicaram para o sandbox, das
fundamental para 0 quais apenas 17 estao
desenvolvimento de modelos operando atualmente (563%) e 4
como Embedded Insurance, obtiveram uma licenca
novos canais de distribuicao e definitiva (12,5%): Pier, Iza,
solucoes digitais, Darwin Seguros e Simple2U.

SANDBOX REGULATORIO — STATUS INSURTECHS

FONTE: INSUR TRCH BRASL ATUALZACADY 12 M0
Bl
I SIER = split risk ILD—DUI I @?ﬁ:ai}l :.:".: INTELIGENTE
I Darwin thinkses I [(XJneo l @pin Komus ZODOSEG
I iZﬂ-' I Imm‘ (¥ emotion MEE stone
Bsoca Joustos Prow | rix [ oo [
CQ 88] I #kakau I Qo VI W :.::THDEAF-.-NE
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Em relacao aos prémios, as
insurtechs do sandbox
representam um total de 12,5
milhoes de USD (com uma
projecao anualizada de 25 a
30 milhoes de USD). Pier
representa 51% desse total.

(Ver grafico debajo)

O crescimento dos prémios €
de 92% por semestre (vs. 9%
para  Pier), impulsionado
principalmente pela entrada
de novas insurtechs que
comecgaram a gerar prémios,
como Split Risk, Darwin, 88i,
Neo e Kakau.

Jose Prado: Como vocé
explica que, além da Pier, os
volumes de prémios ainda
sejam relativamente
pequenos em relacao ao
mercado brasileiro?

Split Risk 88l Kakau
Pier Darwin Meo Iza

Embora a Pier seja
frequentemente citada como
o principal caso de sucesso, é
importante destacar que foi a
primeira empresa a sair do
Sandbox, em janeiro de 2022,
o que lhe concedeu maior
liberdade para crescer. O
Sandbox, por design, impoe
restricoes para mitigar riscos,
como limites no  valor
segurado, o que naturalmente
limita o volume geral de
negodcios. Além  disso, a
maioria das startups no
Sandbox ainda esta em fases
iniciais ou realizando testes de

mercado, priorizando a
validacio do modelo de
negocio em vez da

escalabilidade imediata.

Pier represents 51% of total premium
in the first semester 2024

100%

90%
BO%
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B0%
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A0%
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No caso da Pier, como uma
das primeiras insurtechs do
Brasil e a primeira aprovada
no Sandbox, ela se beneficiou
de um ambiente de mercado
mais  favoravel para o
crescimento acelerado de
startups. Esse ambiente,
combinado com uma
excelente  experiéncia do
usuario € uma estratégia
agressiva de aquisicao de
mercado, permitiu sua rapida
expansao. Apenas agora
estamos comecando a ver uma
recuperacao global dos
investimentos de capital de
risco, e espera-se que em
breve retornem as grandes
rodadas de financiamento no
Brasil, criando um cenario
mais promissor para novas
insurtechs.

Observando casos recentes de
insurtechs que ainda estao no
programa, como Split Risk e
Neo — que devem fechar
2024 com mais de 6 milhodes
de USD e cerca de 1,5 milhao
de USD em prémios emitidos,
respectivamente — e aquelas
que sairam recentemente,
como Darwin, que superou 5
milhoes de USD em prémios
emitidos este ano, fica claro
que o potencial de
crescimento € significativo.
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Esses exemplos reforcam a
perspectiva de  resultados
substanciais no futuro para as

empresas participantes do
Sandbox.
Sandbox Ecosystem Growth

300

250

LT
vk
20,0 171
150 12,5 //"V
13 /ﬂ—”.
10.0 ":E.L,—-"'
=i 1,1
0o
2351 2382
= Pier = Sandbox without Pier
A sinistralidade esta
controlada, variando entre

46% e 53%, o que demonstra
que o processo do sandbox
assegura a solidez técnica de

cada insurtech e que as
empresas buscam se
desenvolver de maneira
saudavel.

T Sandbox Ecosystem Loss Ratio

Claims ratio under control
&ire
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0
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As perdas atuais estao em
torno de -7,2 milhodes de USD
(dados de 2023), com um

indice EBITDA/GWP de -24%.
E muito cedo para formar
uma opiniao definitiva, pois
isso pode refletir uma perda
logica durante um periodo de
crescimento que se
estabilizara a medida que os
prémios aumentarem, ou um
problema sistémico causado
por custos de aquisicao
excessivamente altos (isto €,

Unit Economics negativos).
[1] 1 BRL = 0,18 USD

Jose Prado: Qual é a sua
opiniao sobre a rentabilidade
das insurtechs do sandbox?

A rentabilidade ainda nao ¢€
uma realidade para a maioria
das insurtechs no Sandbox,
algo esperado nas primeiras

fases de operacdao. Essas
empresas enfrentam  dois
principais desafios: altos

custos de aquisicao de clientes
e restricoes regulatorias que
limitam os volumes de
negocios. Além disso, o ciclo
de desenvolvimento de uma
startup, especialmente no
setor de seguros, geralmente
requer de 5 a 7 anos para
atingir a maturidade.

O periodo de 38 anos do
Sandbox €  relativamente
curto para oferecer resultados
financeiros significativos.

Para colocar 1$SO em
perspectiva, outras empresas
de SucCesso no Brasil

demoraram muito mais para
alcancar a rentabilidade. O
PagBank levou 9 anos, a Stone
precisou de 5 anos e o Nubank
atingiu esse marco apos 8
anos. Até mesmo a Alice, uma
insurtech fundada em 2019 e
uma das startups mais bem
financiadas do setor, ainda
nao é rentavel.

Jose Prado, Insurtech Brasil



Ebitda / GWP
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Ratio Ebitda / GWP
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Apesar desses desafios, duas
insurtechs que participaram
do Sandbox (Pier e Split Risk)
ja atingiram o ponto de
equilibrio, demonstrando que
¢ possivel construir modelos
de negocios sustentaveis
mesmo dentro das limitacoes
do programa.

Jose Prado: Quais sao os
desafios desse ecossistema
Sandbox?

O maior desafio para a
industria de seguros como um
todo é aumentar o numero de
brasileiros cobertos por
produtos de seguros.

Nesse sentido, o Sandbox tem
sido muito bem-sucedido. De
acordo com uma pesquisa da
Insurtech Brasil, 68% dos
clientes atendidos pelas
insurtechs do Sandbox nunca
haviam adquirido um seguro
antes, o que destaca o
potencial de longo prazo do
programa para expandir a
penetracao de seguros no pais.

A préxima edicao do Sandbox
ja gerou um  interesse
consideravel, e em Dbreve

devemos comecar a ver oS
primeiros participantes
aprovados.
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Esse novo impulso esta
alinhado com a esperada
recuperacao dos
investimentos de capital de

risco, que pode fornecer
suporte essencial para os
novos participantes que

buscam escalar suas inovacoes
e alcancar publicos mais
amplos.

Como qualquer startup, as
insurtechs enfrentam o
desafio constante de garantir

capital. Além disso, elas
operam em um ambiente
altamente regulado enquanto
exploram simultaneamente
novos publicos, canais e
tecnologias, areas
frequentemente ignoradas

pelas seguradoras tradicionais.
Esse duplo desafio de
inovacao e regulamentacao
torna o Sandbox um espaco
valioso para experimentacao e
crescimento.

O Sandbox Regulatério de
Seguros, embora fomente a

inovacao, introduz certos
desafios para a gestao de
capital e crescimento. Por

exemplo, as regras que
limitam a captacao de divida
devido aos requisitos de
patrimonio minimo € O0s
limites nos valores segurados

restringem a capacidade de
escalar. Os participantes sO
podem segurar um numero
limitado de itens, dificultando
a gestao de riscos maiores.
Uma abordagem mais flexivel,

como permitir que as
insurtechs retenham riscos
dentro de limites definidos e
transfiram oS riscos
excedentes para
resseguradoras, poderia

promover a concorréncia e
beneficiar todo o mercado.
Além disso, obter uma licencga
definitiva ¢é tdo complexo
quanto criar uma nova
seguradora, quando
idealmente deveria ser um
processo quase automatico.

O orgao regulador tem
mostrado uma abertura ao
dialogo e um forte
compromisso em fomentar a
inovacao no setor. [Essa

abordagem colaborativa
garante que as licoes
aprendidas e os avancgos
regulatorios alcancados por
meio do Sandbox nao apenas
apoiem as startups
participantes, mas também

contribuam para a construcao
de uma industria de seguros

mais moderna, inclusiva e
acessivel para todos os
brasileiros.
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ASSOCIACOES INSURTECH

A Latam esta vivenciando uma
revolucao do ponto de vista
gremial, com 9 associacodes
presentes em suas geografias e
6 criadas nos ultimos 2 anos.

A AIP (Alianca Insurtech
Panamericana) é uma alianca
composta por 4 associacoes:

e AIM - Asociacién Insurtech
México

e AIC - Asociacién Insurtech
Colombia

e InsurteChile

e Camara Insurtech Argentina

Essas associagcdoes agrupam
mais de 250 socios, incluindo
insurtechs, seguradoras e
grandes corretores, com uma
coordenacao de 5 managing
directors e 28 conselheiros.
Seu objetivo € construir um
ecossistema colaborativo e co-
criar a protecao do futuro na
Latam.

As 4 associagdOes seguem O
decalogo “Principios
Fundamentais para a Adesdo de
uma Associag¢dao a AIP’.

Es probable que en el futuro
se integren otras asociaciones
que compartan estos
principios.

Otras asociaciones en la
region:

e AICC (Asociacion Insurtech
Centroamérica y Caribe):
Nueva asociacion de América
Central que trabaja con el
apoyo de la AIM.

e ABInsurtech: Asociacion
insurtech de Brasil, creada
en 2018, con un modelo
actualmente distinto al de la
AIP, pero con potencial de
evolucion.

e Camara Insurtech Uruguaya
y Camara Paraguaya de
Insurtech: Las mas recientes,
en Uruguay vy Paraguay,
respectivamente.

¢Y qué pasa con Miami?

Aunque no es un gremio, el
Miami Insurtech Advocates
Hub es wuna comunidad
Insurtech abierta e impulsada
desde Miami, con un rol clave,
en particular, para el
softlanding del ecosistema
insurtech en EE.UU.


https://www.linkedin.com/company/miami-insurtech-advocates-hub/
https://www.linkedin.com/company/miami-insurtech-advocates-hub/
https://www.linkedin.com/company/insurtech-m%C3%A9xico/
https://www.linkedin.com/company/insurtech-m%C3%A9xico/
https://www.linkedin.com/company/insurtech-colombia/
https://www.linkedin.com/company/insurtech-colombia/
https://www.linkedin.com/company/insurtech-colombia/
https://www.linkedin.com/company/insurtechile-asociacion-insurtech-chile/
https://www.linkedin.com/company/camara-insurtech-argentina/
https://www.linkedin.com/company/asociaci%C3%B3n-insurtech-centroam%C3%A9rica-y-caribe/
https://www.linkedin.com/company/asociaci%C3%B3n-insurtech-centroam%C3%A9rica-y-caribe/
https://www.linkedin.com/company/abinsurtech/
https://www.linkedin.com/company/camara-insurtech-uruguaya/
https://www.linkedin.com/company/insurtechpy/
https://www.linkedin.com/company/insurtechpy/
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ALIANZA
INSURTECH
PANAMERICANA

Nos unimos para co-construir el Futuro del
Sector Asegurador en Ameérica Latina

in Alianza Insurtech Panamericana

+250 ASOCIADOS CO CONSTRUYENDO LA PROTECCION DEL FUTURO

ﬂ México & Centroamérica

~
g

& Colombia Asociacion insurtech de México (AIM)

Asociacion Insurtech Colombia [AIC)

InsurteChile

Camara Insurtech Argentina

Argentina
Chile

+250M + USD 100.000M +65% insurtechs
de habitantes en primas de América Latina

BENEFICIOS SOCIOS

BENEFICIOS PARA LOS MIEMBROS DE LAS ASOCIACIONES LOCALES:

» Softlanding estratégico: Apoyo para expandirse de manera efectiva en nuevos mercados.

Visibilidad regional destacada: Amplifica tu presencia en Ameérica Latina.

» Participacién en eventos clave: Oportunidad de formar parte de actividades como los
prestigiosos AlP Awards y otros encuentros regionales.

» Acceso a financiamiento: Participacion en los exclusivos AIP Investor Days, conectandote
can inversores estrategicos

» Calendario Eventos: Roadmap completo de eventos del sector en la region.

= Beneficios exclusivos en eventos internacionales:

« Acceso al living de la AIP en ITC Vegas, un espacio privilegiado para networking.

« Oportunidad de pitchear en los main stage de los principales eventos del sector, mediante
concursos organizados con las asociaciones locales.

« Mentorias personalizadas: Para insurtechs con presencia en varios paises, acceso gratuito
al programa de Mentores AlIP, en colaboracion con la SOA (Society of Actuaries). Un
actuario experto te guiara segun tus objetivos especificos.

= Participacién en White Paper y Encuestas Regionales.

» Coordinacidon Regulatoria

aic B — & TmuteChie aim == (3 msimrecn

| ARGENTINA
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@ MAPFRE

Inovacao aberta e foco no cliente:
0 compromisso com a inovacao da MAPFRE

Colaborar com startups, E justamente esse ndmero de

scaleups, universidades e outros clientes o unico indicador ou KPI

agentes da industria para criar sobre o qual nossa estratégia ¢

solugdes disruptivas que causem desenvolvida e trabalhada.

um 1mpacto  positivo  nos

negocios. Esse € o objetivo da Combinar talento interno e

MAPFRE Open Innovation. externo. Quebrar os silos e os
compartimentos isolados.

A plataforma de inovacao aberta Trabalhar em equipe.

do Grupo MAPFRE foi criada ha
mais de 5 anos para atingir esse
objetivo, fortalecendo a inovacao
realizada por pessoas e para
pessoas. E nao € apenas uma
intencao que fica no ar; temos o
compromisso publico de investir
1% dos lucros anuais da empresa
em inovacao, buscando formas
novas e mais eficientes de fazer
as coisas.

Sob esta aposta estratégica, mais
de 4,4 milhoes de clientes foram
beneficiados @ com  solucoes
originadas dentro deste modelo.
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Abrir a mente para colaborar.
Tudo isso torna a MAPFRE Open
Innovation o  motor de
transformacao da seguradora.

Uma  referéncia para o
ecossistema empreendedor

As mudancas que enfrentamos
como sociedade estdo levando as
empresas a reconsiderar os
SErvicos que prestam e a maneira
como os realizam. O setor
segurador é ciente dessas novas
realidades e precisa se adaptar a
elas, embora seja verdade que,
por ser um setor com forte
tradicao e altamente
regulamentado, essa adaptacao €
muito mais lenta e complexa. E
aqui que as startups entram em
cena.

Na MAPFRE temos trabalhado
com cerca de 150 startups em
mais de 10 paises, e atualmente
temos em andamento projetos
em mais de 30.

MAPFRE

Além disso, por meio de nossa
relacio com o ecossistema e de
nossos programas de venture
client, como insur_space,
analisamos mais de 2.500 desses
agentes globalmente para
identificar possiveis caminhos de
colaboracao.

Essas sinergias contribuem com
agilidade e adaptabilidade: no
cenario atual, em que a situacao
macroeconoémica, geopolitica ou
social pode mudar rapidamente,
as startups conseguem adaptar
seus modelos de negécio com
maior rapidez, além de terem
surgido nos ecossistemas digitais
que prevalecem atualmente. Em
troca, esses players ganham
experiéncia € recursos técnicos,
documentais ou de equipe, para
continuar seu desenvolvimento e
crescimento.
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Para a MAPFRE, a América
Latina sempre foi e continua
sendo um territorio estratégico e,
por isso, ha anos monitoramos a
atividade insurtech na regido.
Isto é realizado a partir do
profundo conhecimento do
mercado, sempre tendo em
mente que a América Latina €
formada por uma série de
realidades que compartilham
algumas caracteristicas comuns,
mas que ao mesmo tempo
requerem  atencao as  suas
singularidades locais.

MAPFRE

O caminho da inovagao nao ¢
unico nem tem as linhas
tracadas. Na MAPFRE, com a
nossa abordagem da inovacgao,
sempre aberta e escalavel,
exploramos continuamente
novas formulas para oferecer
valor agregado aos nossos
clientes latino-americanos. Esse
compromisso nao apenas nos
fortalece, mas também nos
permite colaborar para o
desenvolvimento do ecossistema
empreendedor da regiao,
promovendo o crescimento de
todos no processo
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PIER: A Neo-seguradora que paga
em menos de 1 segundo - Junho 2024

No coquetel de Matteo Carbone
em Las Vegas, eu estava sozinho,
saboreando um bom vinho
tinto, quando comecei a
conversar com um brasileiro e
descobri que ele era Igor
Mascarenhas, CEO e cofundador
da Pier, a Insurtech brasileira
com US$ 42 milhdoes em
financiamento. Alguns meses
depois, € um prazer encontra-lo
novamente e bater um papo.

A Pier é a maior operadora de
seguros totalmente digital do
Brasil. Ela aproveita os dados e a
tecnologia para oferecer
experiéncias  satisfatorias a
precos acessiveis para dois
produtos. Primeiro, o seguro
para smartphones, no qual foi
pioneira, cobrindo furtos
simples e pagando os sinistros
em dinheiro, estabelecendo uma
referéncia no setor. Hoje, eles se
orgulham de pagar
aproximadamente 30% de seus
sinistros instantaneamente (sim,
em 1 segundo, mais rapido que a
Lemonade!!).

Apesar de seu processamento
impecavel de sinistros, eles
mantém precos competitivos.
Em segundo lugar, o seguro de
automoveis e, como este ultimo
nao € obrigatoério no Brasil, tem
uma penetracao
significativamente baixa: apenas
30% dos carros sao segurados,
mas eles estaio mudando essa
realidade. Eles wusam analise
avancada de dados e um
mecanismo antifraude
aprimorado, oferecendo
descontos até 40% abaixo da
média do setor, proporcionando
uma experiéncia digital amigavel
e processos de sinistros rapidos e
faceis. O resultado? Mais de 50%
de seus clientes nao tinham
seguro antes de se associarem a
Pier.
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Hoje, eles atendem a mais de
100.000 clientes, com mais de
US$ 30 milhdes em receita,
tendo a melhor margem de
subscricao (>30%) do setor. Igor
me disse que eles acreditam
firmemente no gerenciamento

orientado por dados e que,
atualmente, seu foco é aumentar
o GWP, mantendo um indice
combinado sustentavel e um
NPS alto.

Com relacao ao Sandbox no
Brasil e ao ecossistema de
insurtech, estou interessado em
saber um pouco sobre a
concorréncia. Igor diz que sua
principal concorréncia vem dos
players tradicionais, pois eles sao
mais comparaveis em tamanho.
No entanto, eles monitoram
continuamente o cenario de
insurtech para permanecerem
inovadores € manterem sua
vantagem  competitiva.  Essa
abordagem dupla permite que
eles atendam a uma ampla gama
de necessidades dos clientes e, ao
mesmo tempo, permanecam na
vanguarda dos avangos
tecnologicos.

A populacio  brasileira ¢
altamente digitalizada, com uma
das mais altas taxas de
penetracao de smartphones e
internet do  mundo. Os
consumidores adotaram solucgoes
digitais em varios setores (caso
do Nubank!), incluindo o de
seguros, em que as ofertas estio
rapidamente se tornando
digitais. Embora mais de 95% das
vendas de seguros sejam feitas
por meio de corretores, essas
vendas estdo usando cada vez
mais ferramentas digitais. Essa
transformacao impactou
profundamente o
comportamento do consumidor,
tornando a competéncia digital
uma necessidade no mercado
atual.

Eles acreditam na diversificacao
de canais, permitindo que o
cliente escolha aquele que
melhor lhe convier. Mantém um
forte canal B2C e investem em
parcerias para atingir um publico
mais amplo. A adoc¢ao de uma
estratégia multicanal é benéfica e
esta alinhada com seu objetivo
de transformar o relacionamento
das pessoas com o seguro.
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O principal diferencial da Pier
esta em seu compromisso com
métricas econdémicas de alta
qualidade, com crescimento
rapido e grandes rodadas de
financiamento. @~ A empresa
construiu um negocio robusto
que nao s6 demonstra que um
player digital pode oferecer
produtos superiores a precos
acessiveis, mas também obtém
lucratividade, muitas  vezes
excedendo as margens técnicas
do setor.

A Pier opera apenas no Brasil e
nao ha noticias de expansao
regional, pois, por enquanto, eles
acreditam que seus melhores
esforcos e recursos devem ser
concentrados nesse vasto
mercado, que ¢€ significativo,
com um volume total de
prémios de aproximadamente
US$ 55 bilhoes em 2022, de
acordo com a Reuters. Isso
representa uma ampla
oportunidade de crescimento e
inovacao em seu pais de origem.

Seu celular e carro
segurados por quem
se importa

Um grande destaque para a Pier
¢ ter a maior plataforma de
comércio eletronico da regiao
como investidora — vocé pode

imaginar de quem estamos
falando, certo? Claro, do
Mercado Livre. Igor me disse
que Seus investimentos
significativos em tecnologia e sua
ampla presenca regional
oferecem inumeras sinergias

com o negoécio e que eles estao
explorando e  aproveitando
ativamente essas sinergias para
melhorar seus servicos e alcangar
novos patamares no setor de
insurtech.

Certamente sera uma Insurtech a
ser observada de perto.

PIER.

Peugeot 208 1.0 2018
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Momento, desafiando o setor de seguros de
automoveis do México - Julho ‘24

Em junho, tive o prazer de
conhecer dois grandes
empreendedores no Insurtech
Insight New York: Lois Rogel

Vence e Andrés Guerrero
Alvarez, cofundadores da
Momento Seguros, uma

insurtech mexicana full-stack,
em outras palavras, o que
chamamos de neo-seguradora.
Para mim, € um prazer
encontra-los para falar sobre
esse assunto.

A Momento surge no final de
2021 em resposta a uma grande
oportunidade no setor mexicano
de seguros de automoveis; um
setor altamente concentrado
com margens saudaveis, mas
com uma acentuada falta de
inovacao. Essa falta de inovacao
criou altas barreiras a entrada, o
que significa que pouquissimos
mexicanos tém acesso a esse
seguro (30%) e os que tém acesso
recebem um seguro caro com
uma experiéncia de usuario
ruim. Disseram-me que o
mercado estd em uma situacao
analoga a do setor bancario
brasileiro quando o Nubank
nasceu.

Com essa oportunidade em
mente, os trés cofundadores
(Lois, Leon e Andres) deixaram
seus respectivos empregos na
McKinsey & Company e na
Procter & Gamble no verao de
2021 e se mudaram para a
Cidade do México para lancgar a
Momento. Quase desde seu
inicio, a Momento tem sido
apoiada por Adrian Jones, um
grande especialista no
ecossistena de insurtech e um
grande amigo da casa. Eles nos
dizem que Adrian os ajudou
muito, especialmente no inicio,
compartilhando experiéncias do
que havia funcionado para

outras insurtechs nos EUA.

omenTto
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Além disso, a Momento foi
estabelecida desde o inicio como
uma neo-seguradora, com O
objetivo claro de ter o controle
de todo o produto e poder
oferecer = um seguro de
automovel facil e acessivel. Para
1SS0, a empresa precisou passar
pelo processo regulatorio
perante a Comissao Nacional de
Seguros e Obrigacdes (CNSF)
para se tornar uma instituicao de
seguros no Meéxico. Isso foi
importante, pois eles estavam
procurando controlar a
experiéncia do cliente, os precos,
0S pagamentos, O suporte ao
cliente, os ajustes, os reparos etc.
Inovando em toda a cadeia de
valor, ndo apenas na distribuicao.

Quanto ao resto, o produto deles
€ bastante singular em relacao ao
que estamos prestes a descobrir.
Depois de receber a aprovacao
regulatoria em meados de 2023,
a Momento completou seu

MMOoOMenTO
Seguros

primeiro ano de operacoes em
julho. Nesses 12 meses, eles
conseguirarm capturar varios
milhares de apodlices em vigor,
mantendo um indice de sinistros
invejavel, ~10pp abaixo do
mercado. Até o momento, a
empresa continua crescendo
mais de 20% més a més.

A Momento nasceu com um
perfil tecnologico claro que se
reflete em todas as suas
operacoes. Um exemplo claro é
seu modelo avancado de
precificacdo, que permite avaliar
meticulosamente o risco de cada
cliente, proporcionando uma
oferta mais personalizada e justa.
Na mesma linha, a flexibilidade
de seus sistemas permite que eles
oferecam aos segurados o poder
de adaptar sua cobertura, a
duracao da apolice ou o método
de pagamento as suas
necessidades individuais, sem

imposicoes pré-estabelecidas.
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Em termos de distribuicao, eles
comercializam seus seguros por
meio de dois canais principais:
direto e por meio de agentes e
corretores. Por meio desses
canais, eles tém como alvo dois
segmentos de clientes:

e Motoristas sem seguro que
nao tém acesso ao Seguro
tradicional. Gracgas as apolices
mensais, a Momento oferece
a eles a tranquilidade de
poder pagar més a més (e em
dinheiro) sem compromisso
e, Se& em um meésS nao
puderem  pagar, podem
reduzir a cobertura ou até
mesmo pausar (e depois
retomar) a apolice.

e Motoristas que tém seguro,
mas estdo cansados dos

produtos caros e anacronicos
que encontram no mercado e
procuram um produto digital
e flexivel.

Para simplificar a experiéncia do
cliente, eles oferecem uma
plataforma on-line e um
aplicativo intuitivo que permite
gerenciar de forma rapida e
eficiente toda a vida 1util da
apolice, desde a comunicacao e o
acompanhamento de sinistros
até a realizacao de alteracdes nas
coberturas, tudo em questao de
segundos, eliminando a
burocracia pesada. Da mesma
forma, os agentes podem
gerenciar facilmente suas
carteiras a partir do portal que
criaram para si mesmos, sem a
necessidade de longas ligacoes
para o executivo ou para a
central de atendimento. Eles
também oferecem ferramentas
muito avancadas para agentes
que lidam com grandes volumes
de negocios; por exemplo, gracas
a IA, seus agentes podem cotar
facilmente grandes frotas de
veiculos em um processo que
leva de 10 a 15 minutos, em vez
de varias horas (ou dias) com
outros concorrentes.

Outro ponto relevante € a
fraude, que, segundo estimativas,
¢ responsavel por 10% dos
prémios no Meéxico. Eles me
dizem com orgulho que tém a
sorte de contar com uma
excelente equipe de sinistros e
fraudes, liderada pelo ex-diretor
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adjunto de sinistros e pelo lider
de prevencio de fraudes da
Qualitas, portanto, ja nasceram
com muito a aprender. Além
disso, eles compartilham comigo
algumas chaves; para eles, a
prevencao de fraudes em
automoveis tem quatro
momentos principais:

1) Subscricao, se vocé identificar
bem os perfis mais fraudulentos
(aqui eles mantém seu segredo),
podera aumentar o preco apenas
para eles, diminuindo o preco
para o restante dos bons
motoristas.

2) Onboarding, se vocé mantiver
um onboarding rigoroso em
relacdo as informacgdes que o
cliente deve compartilhar,
verificagcdes automaticas com
bases publicas e tempos de
espera, podera evitar a maioria
das fraudes mais acidentais
(agora eu bato e me certifico de
reportar).

3) Relatorios, eles
desenvolveram um modelo de
ML, enriquecido com regras de
negocios, que atribui um risco ao
sinistro com base no cliente
(dados demograficos, cotacao,
comportamento etc.) € no
sinistro (0 que/como/quando
relatar).

mMomenToO

Com 1isso, eles sabem desde o
inicio se o sinistro pode ser
processado rapidamente ou se
requer atencao.

4) Ajuste/Investigacao, para
casos “complexos”, eles tém a
experiéncia € o0s contatos em
entidades/governos para poder
obter todos os fatos rapidamente
(arquivos de investigacao,
cameras etc.) para  saber
rapidamente se € uma fraude ou
se podem processa-la sem
nenhuma ac¢ao adicional.

Eles me disseram que, em
termos de inovacao e tecnologia,
estao particularmente orgulhosos
de 1) toda a sua estrutura de
banco de dados e fluxos de back-
end, que lhes permitem ser
muito flexiveis e ageis para
qualquer mudanga, ii) seu
modelo de precos e,
recentemente, iii) o ajuste fino
dos modelos OpenAl para criar
agentes de vendas virtuais no
momento conectados ao seu
sistema de cotacao.

Seu foco é o México e os carros,
com o objetivo de se tornarem os
maiores  especialistas  nesse
mercado — como esse € um
mercado enorme e crescente que
ainda tem um longo caminho a
percorrer, “podemos ser um
unicérnio (e mais) sem sair
daqui, quem muito cobre, pouco
aperta” Sucesso!



PEAKS: a insurtech mais importante em
breve na América Latina - Agosto ‘24

Minha audiéncia sabe que sou
um admirador da ZhongAn, a
insurtech mais bem-sucedida do
mundo. Hoje, € um prazer me
reunir com Adrien Lebegue,
Diretor-Geral para a Europa da
Peak3, para explicar a relacdo
entre a ZhongAn e a Peak3.

A  Peak3, uma  insurtech
emergente com ambicoes
globais, foi incubada pela
ZhongAn Online P&C Insurance
Co., Ltd., a primeira seguradora
exclusivamente online da China.
Fundada em 2013, a ZhongAn
revolucionou a industria de
seguros ao combinar inovacao
tecnoloégica com uma operacgao
totalmente digital, sendo
pioneira em seguros embutidos e
digitais. A empresa também
utiliza inteligéncia artificial (IA) e
big data para otimizar cada
aspecto de seu modelo de
negocios. Desde sua abertura de
capital na Bolsa de Hong Kong,
em 2017, a ZhongAn emite mais
de 12 bilhoes de apodlices por ano
para mais de 500 milhoes de

clientes nos setores de saude,
financas do consumidor,
automoveis e estilo de vida
digital. Sua estrutura operacional
atingiu niveis extraordinarios de
eficiéncia, com  taxas de
conversao digital direta entre
95% e 99% em algumas linhas de
produtos, respaldada por mais de
600 patentes.

Com esse legado de inovacao, a
Peak3 foi criada para aproveitar
a tecnologia central desenvolvida
pela ZhongAn e oferecé-la a
outras seguradoras e plataformas
digitais em escala global.

Peak3 /4

=7



Peak3 2A

The Next Generation
Insurance Cloud Platform

www.peak3.com

O objetivo inicial da Peak3 era
impulsionar a inovacdo em
seguros digitais e embutidos,
fornecendo ferramentas
tecnolégicas que permitissem as
seguradoras modernizar e
diversificar seus produtos e
servicos. Adrien me conta que
um exemplo notavel de sucesso
foi sua colaboracao com a Grab,
uma superapp de mobilidade
(semelhante a Uber) no Sudeste
Asiatico. A Peak3d ajudou a
empresa a  construir  sua
estratégia de seguros, lancando
mais de 30 produtos em seis
paises e conectando-se a mais de
20 seguradoras em diversas
verticais, incluindo seguros de
vida, saude e bens.

Com o tempo, a Peak3 ampliou
sua missao e agora ajuda
seguradoras a modernizar até
mesmo as linhas de negocios
mais tradicionais, por meio de
sua abordagem
CORModernization.
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Isso a transformou em um
parceiro essencial para
seguradoras que buscam uma
transformacao digital completa.
Com suas plataformas SaaS
(Software as a Service),
impulsionadas por IA e big data,
a Peak3 permite que seguradoras
melhorem seu desempenho
operacional, aumentem a
eficiéncia e desbloqueiem novas
oportunidades de crescimento.
Essa mesma tecnologia
possibilitou a emissao de mais de
um bilhao de apodlices de seguro
nos ultimos anos, multiplicando
as interacoes positivas com
dezenas de milhoes de
consumidores finais
mensalmente.

Um dos marcos mais recentes
para a Peak3d foi a rodada de
financiamento Série A, em que
levantaram 35 milhoes de
doélares, liderada pelo fundo
sueco EQT, com Co-
investimento da Alpha JWC
Ventures.
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Este momento nao s60 marcou
um ponto de inflexdo em sua
evolucao, mas também reforcou
sua independéncia como uma
entidade global. Apo6s essa
rodada, a empresa passou a se
chamar Peak3, refletindo sua
transicio de uma extensao
tecnologica da ZhongAn para
uma empresa SaaS global focada
na industria de seguros. O novo
nome simboliza suas aspiracoes
de alcancgar os niveis mais altos
de inovacao, desempenho e
confiabilidade.

Com mais de 500 funcionarios
distribuidos por mais de uma
duzia de paises, a Peak3 atende
seus clientes de forma global e
local ao mesmo tempo. Isso
consolidou sua presenca em
mercados importantes, como
Japao, Sudeste Asiatico e Europa.
Embora ainda nao tenha iniciado
operacoes na Ameérica Latina, a
empresa ja esta de olho na
regiao, reconhecendo o vibrante
ecossistema fintech e insurtech
que esta emergindo. Segundo
Adrien, ha grande potencial nos
mercados latino-americanos
para implementar suas solucoes
tecnologicas e  acelerar a
transformacao digital das
seguradoras locais. Superapps,
fintechs e modelos de seguros
embutidos estdo criando novas

oportunidades na regido, e a
Peakd esta interessada em
colaborar com parceiros locais
para promover a inovacao,
reduzir o gap de protecao
existente nos mercados e
melhorar a eficiéncia
operacional.

A tecnologia da Peakd ¢
projetada para ser flexivel e
escalavel, permitindo adaptacao
a uma ampla gama de modelos
de negodcios. Além disso, a
empresa oferece solucoes de
distribuicao omnicanal,
bancassurance e modernizacao
do core de seguros. Um exemplo
¢ a plataforma Graphene,
adotada por seguradoras P&C
(bens e acidentes), digitais ou
nao, na Europa. Essas empresas
construiram seus negocios na
plataforma da Peak3 e ja emitem
milhdes de apolices anualmente,
ganhando multiplos prémios de
1novacgao.
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Na Asia, a Peak8 apoiou uma
superapp regional de mobilidade
que integrou seguros como parte
essencial de seu ecossistema de
Servicos. Essa colaboracao
permitiu o lancamento de
produtos de seguros em varios
mercados, conectando
consumidores a produtos de
vida, saude e bens por meio de
uma rede de seguradoras. Esse
sucesso na Asia é um indicador
claro do potencial para replicar o
modelo em outras regioes do
mundo, incluindo a Ameérica
Latina.

Desde o processamento de
linguagem natural (NLP) até o
aprendizado de maquina, a
Peak3 integrou a IA em pontos-
chave dentro das seguradoras.
Um exemplo recente ¢é o
desenvolvimento de um agente
virtual ou “copiloto”, que utiliza
IA para otimizar processos como
extracao de informacoes e pré-
aprovacao de solicitacoes de
seguros. Esse agente atua em
interagdes com clientes por meio
de chatbots, guias inteligentes de
perguntas frequentes e até na
avaliacao de sinistros,
melhorando a precisao e
eficiéncia dos processos.

No médio prazo, a Peak3 planeja
expandir sua presenc¢a nos

mercados da EMEA (Europa,

Oriente Médio e Africa) e
estabelecer novas parcerias com
integradores de sistemas,

enquanto continua a desenvolver
suas capacidades em analise de
dados e IA. Com os olhos
voltados para a América Latina, a
empresa busca forjar aliancas
estratégicas com atores locais,
trazendo sua expertise em
transformacao digital para as
seguradoras, aprimorando a
experiéncia do cliente e
adaptando suas solucoes as
especificidades do  mercado
regional.

A visao da Peak3 se baseia em
trés pilares fundamentais:
Inovagcao constante, superacao
dos limites de desempenho e
confiabilidade em suas solucoes.
A medida que a empresa
continua a desenvolver suas
plataformas e se expandir para
novos mercados, permanece
comprometida em oferecer as
melhores solugdes tecnoldgicas
para apoiar as seguradoras em
sua jornada de transformacao
digital, aproveitando o poder da
nuvem, big data e inteligéncia
artificial.




Suyana: insurtech que busca melhorar as

capacidades de adaptacao as mudancas climaticas

com seguros paramétricos e um modelo de
distribuicio embutida, Setembro ‘24

Ha muito tempo conheco
Rodrigo Garcia, CEO e fundador
da Suyana, mas em junho tive o
prazer de encontrar seu socio,
Fernando Yu, durante o
Insurtech Insight New York, o
que me motivou a compartilhar
com vocés os ultimos avancos
dessa insurtech.

A Suyana utiliza tecnologias
digitais e machine learning,
combinados a um modelo de
distribuicao de seguros
embutidos, para tornar oOs
seguros climaticos mais precisos,
acessiveis e baratos. Suas
solucoes oferecem cobertura
para tempestades ciclonicas,
secas e inundacoes, atendendo
tanto agricultores quanto
populacdes urbanas em toda a
Ameérica Latina. O nome
“Suyana’”, que significa
“esperanca” em quechua, reflete
seu objetivo de oferecer solucoes
para comunidades vulneraveis.

A insurtech nasceu na Bolivia a
partir de um projeto para avaliar
um seguro paramétrico em
zonas rurais. Durante a iniciativa,
perceberam que a limitagao para
cumprir a promessa de protecao

e eficiéncia dos  seguros
parametricos estava na
necessidade @ de  incorporar

tecnologia. Desde entdo, a ideia
evoluiu de um  projeto

académico para o modelo atual.

= SUYANA

CLIMATE INSURAMNCE
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A Suyana aposta em seguros
embutidos por meio de um
modelo B2B2C, facilitando a
adocao rapida e em larga escala
de suas solucoes. Posicionada na
vanguarda do setor de seguros
climaticos, ela busca solucionar a
exposicio nao segurada de
bilhées de doélares em ativos e
atividades economicas no
mundo. Atualmente, a empresa
conta com dois produtos no
mercado e espera gerar cerca de
US$ 30 milhoes em prémios até

2025, beneficiando mais de 60 enfrentados estao:
mil usuarios.

Entre os principais desafios

1. Disponibilidade e precisao de
informacoes climaticas.

2.Baixa disposicado para pagar
por seguros, devido a baixa
penetracao na regiao. Isso
torna  essencial  oferecer
produtos acessiveis ao poder
aquisitivo local.

3.Pouca conscientizacao sobre
os beneficios de seguros
contra desastres naturais.

No modelo de negocios, os
seguros estao vinculados a
créditos oferecidos por bancos
ou outras institui¢oes financeiras.
Essa abordagem reduz o custo de
aquisicao de clientes (CAC), mas
exige ciclos de negociacao
longos, ja que € necessario
convencer os clientes B2B dos
beneficios das solucoes.

A Suyana identificou um vasto
mercado desatendido, chamado
internamente de “A  Panca
Perdida”, referindo-se a classe
média que, apesar de vulneravel
a esses riscos, nao possul
protecao. Esses grupos possuem
ativos e fluxos de renda expostos,
0 que abre espaco para criar um
novo mercado.
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A estratégia da Suyana é oferecer
seguros embutidos de baixo
custo com uma estrutura
paramétrica. Essa abordagem ja
demonstrou demanda, mas o
desafio € superar as barreiras
mencionadas. Entre os produtos
lancados estao:

e Um seguro contra secas para
agricultores na Bolivia.

e Uma solucio que compensa
pescadores no Peru por perda

de renda.
e Um piloto para compensar
rendas perdidas devido a

inundagoes em areas urbanas
do Brasil, previsto para o final
do ano.

A expansao da Suyana se apoia
em trés pilares:

1.Acesso crescente a dados de
satélites, possibilitado pela
proliferacao de satélites.

2.Avancos na capacidade de

computacao, permitindo
modelar fenémenos
climaticos com  machine
learning.

3.Digitalizacao da industria de
seguros, facilitando a
distribuicao eficiente por

plataformas digitais.

Nos ultimos anos, surgiram
diversas insurtechs bem-
sucedidas  nesse  segmento,

muitas das quais colaboram com
a Suyana.

As inundacgoes, por exemplo, sao
um dos riscos mais prevalentes e
dificeis de segurar, devido a falta
de informacoes historicas e ao
impacto local. Para lidar com
isso, a Suyana desenvolveu um
produto que utiliza dados de
radares e satélites para monitorar
areas com alta resolucao espacial,
permitindo compensacgoes
rapidas por perdas de renda
causadas por inundacgoes.
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: Suyana is a startup that provrdes a technologg solution
. with socml and economic |mpuct for populotions vulnercble

Além disso, a Suyana busca
diversificar sua exposicao ao
risco, criando novos mercados.
Exemplos incluem seguros para
trabalhadores informais no Peru
e produtores de arroz no Brasil,
aproveitando a baixa penetracao
de seguros na regido e a
crescente demanda por
instrumentos como os Insurance
Linked Securities.

A empresa também se orgulha
de ter recebido apoio do BID
Labs e da Incofin para
desenvolver tecnologias que
combinam modelos climaticos e
dados de satélites, criando um
sistema de alerta precoce e
seguros  parameétricos  mais
acessiveis. O projeto,
desenvolvido em parceria com a
UNICEF, tem o potencial de
causar um grande impacto social
ao  beneficiar = comunidades

protecao
acessivel e

vulneraveis com
climatica mais
eficiente.




Medismart: Inovacao e lideranca no
ecossistema insurtech da América Latina
- Dezembro '24

Este ano, foi realizada a primeira
edicio do AIP Awards, um
evento que reconhece a
1novagao no ecossistema
insurtech de toda a América
Latina. A grande vencedora foi
Medismart.live, destacando-se
como a melhor insurtech entre
as 10 finalistas. Agora, o que
poderia ser melhor do que me
reunir com Antonio Lira, CEO e
Fundador da Medismart, para
saber mais sobre essa insurtech
de destaque?

Medismart € um ecossistema de
saude Digital-First que oferece
uma ampla gama de solucgodes
integradas para atender tanto a
sauide mental quanto fisica.
Desde a prevenciao e o bem-
estar até o manejo de doencas
cronicas, passando pela gestao
integral das doencas, oferece
uma experiéncia completa por

meio de consultas,
medicamentos, exames e
ferramentas tecnologicas

inovadoras.

Seu foco é ser uma "solucao
integral em um s6 lugar" (one-
stop solution), atendendo todas
as necessidades de saude
primaria e bem-estar de seus
clientes e usuarios.

Buscam criar uma experiéncia
Unica para cada cliente ao co-
criar o percurso de saude, o que
impulsionou seu rapido
crescimento nos sete paises onde
operam. Atualmente, ja
desenvolveram mais de 350
ecossisternas de saude que
atendem 10 milhoes de usuarios.
Seus principais clientes sao
seguradoras e grandes pagadores
com bases de usuarios amplas,
interessados em oferecer mais
valor em servicos de saude.

medismart

Live %0)
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Os desafios da regidao, como os
altos custos diretos, a baixa
cobertura e as dificuldades de
acesso, encontram  solucgoes
eficazes por meio dos
ecossistemmas  integrados  da
Medismart, o que tem sido chave
para seu sucesso em toda a
Ameérica Latina.

Eles se orgulham de ter
alcancado, até o momento, mais
de 1 milhao de servigcos de saude
entregues. Atualmente,
gerenciam mais de 50 mil
consultas por més e 300 mil
interacoes em sua plataforma,
numeros que refletem a alta
atracao que geram. Além disso,
esse sucesso € validado com um
impressionante NPS de 88
pontos, que demonstra o nivel de
satisfacio e o valor que os
usuarios percebem em suas
solugcoes. A equipe desenvolveu
um ecossistema integral de saude
e bem-estar que distribuem por
meio de parceiros estratégicos,
oferecendo servicos que cobrem
de forma completa (360°) as
necessidades de saude, além do
que seus planos habituais
incluem. Sua estratégia, focada
100% em modelos B2B e B2B2C,
tem sido fundamental para seu
crescimento, e Antonio garante
que nao planejam desviar desse
foco no curto prazo.

O movimento em direcao ao
bem-estar tem ganhado impulso,
mas ainda assim sao poucas as
solucoes que geram um impacto
significativo e sustentavel. Além
disso, o compromisso a longo
prazo dos clientes com essas
aplicacoes tende a ser baixo.
Sobre esse ponto, Antonio
explica que esta amplamente
demonstrado globalmente que
incentivar o bem-estar traz
economias significativas em
saude para os pagadores a longo
prazo. Por isso, acredita que nao
se trata apenas de uma tendéncia
passageira. Na Medismart, estao
convencidos de que, com um
bom acompanhamento dos
pacientes e garantindo seu bem-
estar mental e fisico, essa sera
uma pratica que continuara
crescendo, beneficiando oS
usuarios finais e os pagadores.

Full diggital | Bajo costo @
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Como parte de sua estratégia de
crescimento, ele me conta sobre
a fusao com a insurtech chilena
Teledoc. "A complementariedade
das equipes foi a razao chave
para nos unirmos. Hoje
operamos sob a bandeira da
Medismart como uma empresa

renovada, com uma cultura
fortalecida que nos deixa
extremamente satisfeitos”,

comenta. Embora o processo
tenha trazido desafios, Antonio
garante que conseguiram supera-
los com sucesso e agora contam
com uma equipe reforcada, que
ele qualifica como "a melhor em
saude digital de toda a América
Latina". Atualmente, estao
presentes em 87 paises. Chile,
Colombia e México sempre
foram seus eixos centrais de
crescimento e recentemente
chegaram a Ameérica Central
com um modelo de negocios
totalmente inovador, que
certamente sera noticia nos
Proximos meses.
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No Peru, Equador e Bolivia estao

totalmente estabelecidos, mas
sem uma equipe comercial,
tendo desenvolvido suas
operagcoes acompanhando o

crescimento e expansao de seus
clientes e parceiros comerciais, o
que os deixa muito felizes.

Agora, irdo se concentrar em
aprofundar suas solugoes onde ja
estao €, por enquanto, nao
abrirao mais paises, o que
obviamente trara desafios muito
interessantes, como sua ambicao
de multiplicar seu crescimento
por dez, consolidando-se como
lider indiscutivel em saude para
a industria seguradora dentro de
cinco anos. Em cada um dos
paises onde operam, aspiram
cobrir 50 milhoes de usuarios ou
mais, e estao convencidos de que
estao no caminho certo para
alcancar esse objetivo.
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Suas inovagoes sao numerosas €
reconhecidas na industria.
Foram premiados diversas vezes
por sua capacidade de inovacao,
e em particular, estdo muito
entusiasmados com o
lancamento de  Alda, seu
concierge digital. Por meio de
um modelo de LLM (Large
Language Model) aplicado a
saude, Alda nao s6 melhorara
suas habilidades dentro da
plataforma, mas também se
tornara muito mais resolutiva
em uma ampla gama de areas de
saude e bem-estar. Segundo
Antonio, Alda sera uma das
inovacoes mais destacadas de
2025 no setor de saude na
América Latina! Uau, ja quero
saber mais!

wedoctors

by st

iHOLA, SOY AIDA!

Para concluir nossa conversa,
aproveitei a oportunidade para
parabeniza-los pelo merecido
reconhecimento recebido no AIP
Awards, uma premiacdao que
destaca a inovacao no
ecossistema insurtech de toda a
América Latina, criada pela
Alianc¢a Insurtech Panamericana.
Antonio expressou que foi "uma
ocasiao extraordinaria, onde as
melhores praticas da industria
sao compartilhadas e
visibilizadas para todos. Estamos
convencidos de que continuara
crescendo e atraindo mais
atores-chave da industria.”

medismart

n respeto,
cuidamos mejor

. Elrespetoalos profesionalesde salud
ejora tu experiencia y fortalece al equipo médicg
Juntos, brindamos una mejor atencion




Nimbloo, inteligéncia artificial no mundo da
inspecao - Janeiro 2025

A experiéncia do cliente no
momento do sinistro esta
mudando rapidamente. No ITC
Vegas, tive a oportunidade de
me reunir com Moisés Santana,
CEO da Nimbloo, e trocar ideias
sobre o impacto da inteligéncia
artificial no setor.

Desde sua fundacao em 2022, a
Nimbloo se posicionou como
uma AutoTech inovadora que
utiliza inteligéncia artificial para
transformar processos de
inspecao e analise no setor
automotivo. Sua tecnologia,
baseada em 14 APIs patenteadas,
extrai, padroniza e enriquece
dados de imagens de veiculos,
resolvendo problemas
operacionais como ineficiéncia,
falta de precisao e gargalos em
processos  rotineiros.  Essas
solucdbes nao sé6 automatizam
tarefas, mas também geram
insights estratégicos que
permitem as empresas tomar
decisoes informadas e escalar
suas operacoes.

A Nimbloo desenvolveu mais de
30 algoritmos especializados que
analisam imagens em uma
média de 20 segundos, com
precisao superior a 95%. Sua IA
processa mais de um milhdo de
imagens mensais para clientes no
Brasil e mercados internacionais.
Essa capacidade permitiu a
empresa  alcancar  métricas
impressionantes, como uma
reducao de 95% no tempo de
emissao de apdlices e um
aumento de 80% na capacidade
produtiva dos processos de
inspecao prévia e gestao de
sinistros. Além disso, sua solucao
mantém uma taxa de churn de
0% e um NPS minimo de 92, o
que reflete a satisfacao e
confianca de seus clientes.

Nimbloo




O desenvolvimento de sua
inteligéncia artificial nao foi
isento de desafios. Durante
quatro anos de trabalho em
laboratoério, o modelo evoluiu de
realizar tarefas basicas de
deteccao visual para identificar
variaveis  complexas, = como
padroes de danos e tipos de
veiculos. Hoje, sua tecnologia
combina analise robusta com
adaptabilidade, respondendo as
necessidades especificas de cada
cliente e contexto.

Embora tecnologias emergentes,
como os modelos de linguagem
natural e IA generativa, nao
estejam integradas diretamente
em seu modelo principal, a
Nimbloo as utiliza
estrategicamente para otimizar
processos analiticos e realizar
simulacoes de risco. Essas
ferramentas permitiram reduzir
em 30% o tempo de analise de
relatoérios e melhorar a
experiéncia do cliente final. Essa
abordagem garante que as
inovacoes tecnologicas sejam
aplicadas de forma precisa e
segura, sempre respeitando as
necessidades do setor segurador.
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2 Nimbloo

Al-Powered AutaTech

i Dot Mechine Learning  Autematisn

Na Ameérica Latina, a Nimbloo
encontrou tanto desafios quanto
oportunidades. Fatores como a
diversidade regulatoria, a
resisténcia a mudanca
organizacional e a falta de
maturidade digital representam
obstaculos, mas também
impulsionaram a empresa a
desenvolver solucoes altamente
adaptaveis.

Por exemplo, trabalharam com

empresas como Loovi, uma
seguradora digital que
automatizou completamente
seus processos de subscricao e
aprovacao utilizando a
tecnologia da Nimbloo;

AutoAvaliar, uma multinacional
especializada na compra e venda
de veiculos B2B, que usa a
solucao para avaliar veiculos no
México, Portugal e Brasil; e
Carglass, lider em servicos de
reparo e substituicio de para-
brisas, que integrou IA para
decidir automaticamente se um
vidro deve ser reparado ou
substituido.



JANEIRO '25 | 96

A expansdo internacional é uma
prioridade estratégica para a
Nimbloo. Apés sua participacao
no ITC Vegas 2024, retornaram
com uma agenda cheia de novas
parcerias e potenciais clientes em
mercados chave como Estados
Unidos, Europa e Latam. Nestes
mercados, sua tecnologia se
destaca por ser altamente
personalizavel, facilmente
integravel com sistemas legados
e validada regularmente por
especialistas do setor
automotivo. Os Estados Unidos,
com seu enfoque maduro em
dados e inteligéncia artificial,
representam uma oportunidade
sem precedentes, embora
também tragam desafios devido
ao seu tamanho e diversidade.
Na Europa, as parcerias com
fornecedores tecnologicos estao
gerando interesse significativo,
enquanto na Ameérica Latina,
mercados como Brasil e México
oferecem um terreno fértil para
a implementacido de solucoes
avancadas.

Moisés Santana também
destacou o potencial do Open
Insurance para transformar o
setor. Com acesso a dados
detalhados sobre sinistros e
apolices, sua tecnologia poderia
enriquecer as analises de
imagens cruzando informacoes
historicas, melhorando a
avaliacao de riscos e permitindo
a criacao de apolices
personalizadas  baseadas no
estado real dos veiculos.

Em resumo, a Nimbloo esta
redefinindo a maneira como os
processos de inspecao e analise
sao  gerenciados no  setor
segurador. Com uma Visao
estratégica, um foco em
resultados tangiveis e tecnologia
de ponta, esta preparada para
liderar a transformacao digital na
América Latina e além.

Confira a
jornada que
preparamos
para

impulsionar
seu negdcio
com a
Nimbloo

—
i Y
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alarmos de negocios
agora?
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OPEN INSURANCE:
E SE FALARMOS DE NEGOCIOS AGORA?

INTRODUCAO

Europa, Brasil, México,
Colombia, Chile... O trem-bala
do Open Insurance  esta
acelerando.

De forma simples, o Open
Insurance é uma regulamentacao
que visa dar aos segurados total
controle sobre seus dados,
permitindo que sejam os "donos
de suas informacoes" e decidam
livremente com quem
compartilha-las.

Consequentemente, as entidades
reguladas sdo obrigadas a
respeitar e implementar essa
decisao. O papel da
regulamentacdo é fundamental
para definir o escopo e, acima de
tudo, garantir a implementacao
de uma nomenclatura
apropriada e padroes de API.

Até agora, o Open Insurance tem
sido definido em termos de
Regulacdo ou Tecnologia, e
raramente discutido em termos
de Negocios. Em outras palavras,
nao é exatamente glamouroso.

e “Regulacao” porque, por
definicao, ¢ o regulador quem
esta impondo essa nova
estrutura para construir a
protecao do futuro.

e “Tecnologia” porque estamos
falando de padroes de API e
que os consultores veem uma
grande  oportunidade de
negocios... para eles mesmos.

Pesquisar artigos sobre Open
Insurance mostra que eles
discutem a importancia do
desenvolvimento de APIs ou os
conceitos de ecossistemas e
conexoes com terceiros.
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Isso € interessante, mas nao
parece abordar a questdo
principal, uma vez que a maioria
das seguradoras esta
desenvolvendo suas APIs,
criando ecossistemas e
interagindo com startups -
mesmo nos Ultimos cinco anos.
Agora, a pergunta ¢é: “Se os
clientes querem compartilhar
seus dados com o mercado, isso
agregara valor ao setor de
seguros, ou se tornara apenas
uma guerra de precos com os
mesmos clientes e produtos?”

Do ponto de vista do cliente, o
mundo dos Dados Abertos e do
Open Insurance €, sem duvida,
uma grande oportunidade, pois
permitira que eles tenham o
direito de compartilhar suas
informacgdes com terceiros em
tempo real, sem custo e com um
clique (condicOes, coberturas,
oportunidades), permitindo que
compreendam completamente
suas  coberturas, comparem
precos e coberturas, e recebam
melhores precos e orientacoes.
Em outras palavras, uma
simplicacio do seguro que os
surpreendera.. e isso, com um
clique e o consentimento do
cliente. Agora, do ponto de vista
das seguradoras, o Open
Insurance poderia  significar
hoje: investimento em tecnologia
para

cumprir com as

regulamentacoes, levando ao
aumento da concorréncia e,
portanto, a reducao das margens.
Nesse contexto, quem gostaria de
ser proativo? Isso € o que se ouve
em particular. Segundo a

Minsait, uma consultoria
especializada em Open
Insurance, apenas 10% estao

familiarizados com possiveis
casos de wuso, limitando a
visibilidade do potencial na

legislacao.

Até agora, o setor de seguros que
costumava dizer, “temos uma
tonelada de dados,” agora esta
rececbendo a mensagem dos
reguladores de que “esses dados
Nnao sao Seus; pertencem aos seus
segurados, que tém o direito e
nenhum custo para envia-los aos
seus concorrentes.”

O objetivo deste white paper ¢é
que todos que trabalham no
setor de seguros sonhem e co-
construam a protecao do futuro
com base em novos modelos de
negocios, novos produtos e
canais de distribuicao: esta € uma
oportunidade como nenhuma
outra.
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A convite é para que todos os
participantes do ecossistema se
engajem ativamente na
discussao. Este white paper visa
fomentar e direcionar o dialogo
para casos de uso que gerem O
maior impacto economico. O
argumento, presente desde o
inicio, € que a implementacao
dessas iniciativas € inevitavel e ¢
responsabilidade do ecossistema
de seguros garantir que se
tornem a chave para impulsionar
um crescimento acelerado, em
vez de um retrocesso.

Este white paper nao descreve as
contribui¢coes do Open Insurance
em termos de deteccio de
fraudes, melhoria da experiéncia
do cliente, subscricdo ou tempos
de liquidacdao (por exemplo, no
caso de falecimento). O objetivo
deste artigo é focar no “Open
Insurance para aumentar a

Proclucion a coberms.
v/ procios xriables

MERCADO
DE SEGUROS

Panel

SR e o exter i

penetracao de  seguros €
melhorar a protecao dos latino-
americanos, o que € essencial
para o crescimento economico e
social.”

Os reguladores, sob pressao dos
consumidores e  gragas a
tecnologia, estao projetando uma
estrutura com uma  Visao
centrada no cliente, o que ¢é
oportuno. Cabe a nos, o setor de
seguros, abracar a mudanca e
criar novas  oportunidades:
vamos sonhar!!

Primeiro, o artigo foca no lado
do produto. Em segundo lugar,
apresenta exemplos de novos
canais de distribuicao que devem
surgir ou ser fortalecidos.
Finalmente, analisa como a
conversao no processo de vendas
deve melhorar
significativamente.

Herramientas
para mejorar
la tasa de conversion

Nueva distribucion

Nuevos productos
Nuevas necesidades

Fuente: OFEN INSURANCE: ;Y si hablamos de negocios ahorat Vol. 1
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) O Open Insurance permite a

criacao de novos produtos

A Oportunidade de
Complementar a Cobertura do
Cliente

Imagine que, com apenas um
clique, o cliente permite que seu
provedor de seguros X acesse a
totalidade de seus produtos de
seguro. Do lado do cliente, isso
permitiria que, dentro de seu
aplicativo ou site, ele tivesse uma
visao  abrangente de  seus
produtos com varias
seguradoras. O cliente também
poderia analisar os custos
incorridos a cada més.

Estratégia de Upselling: Como a
seguradora X, com base nas
informacoes do painel, seria
possivel  propor  coberturas
complementares que o cliente
nao possui atualmente. Por
exemplo, se for detectado que,
para seu seguro residencial, em
caso de incéndio, o valor
segurado € limitado ao saldo do
empréstimo, e, portanto, o
cliente esta sub-segurado, a
seguradora X poderia propor um
novo nivel de  cobertura
(semelhante ao que uma
resseguradora faria) até o valor
de reposicao da casa.

Estratégia de Cross-Selling:
Como seguradora X, sabendo das
coberturas que o cliente possui,
seria possivel realizar uma acao
para complementar as
coberturas. Por exemplo, se o
cliente tem um seguro de saude
para sua familia (conjuge e dois
lhos), entao seria uma
oportunidade para personalizar
uma oferta de aluguel para a
educacao dos dois lhos.

Estratégia de Precos Agressiva:
Como seguradora X, se for
detectado que o cliente possui
um seguro de carro a um preco
mais alto do que o que esta
sendo cotado, além de conhecer
o historico exato de sinistros do
cliente, poderia ser proposto
transferir o  produto  da
seguradora Y para a seguradora
X. No entanto, deve-se ter
cuidado com esse tipo de
estratégia, pois isso poderia gerar
uma guerra de precos e,

consequentemente, uma reducao
nas margens sem melhorar a
situacao do segurado.
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Claro, esse conceito de painel
pode ser estendido a PMEs (que
estao sub-seguradas na Ameérica
Latina) e/ou empresas. Esse valor
agregado poderia ser muito
importante e, acima de tudo,

permitir a proposta de
coberturas  adequadas  para
PME:s.

Esse produto de painel apresenta
uma oportunidade, tanto em
termos de produto quanto de
canal. De fato, como seguradora
X, €é uma oportunidade de
desenvolver produtos e solucoes
diretamente, sem intermediarios.
Para especialistas em
bancassurance = com  grandes
bases de clientes, €é uma
oportunidade significativa. No
entanto, a seguradora poderia
escolher outra estratégia, sempre
designando um intermediario de
conanc¢a para garantir que seu
cliente seja aconselhado em
todos os momentos.

Assurbanque: Incluindo
Produtos Financeiros ou Nao
Financeiros no App de Seguros

Uma vez que a seguradora
participa do ecossistema de
Open Finance e propoe um
painel (veja 'Painel’), ha uma
oportunidade de oferecer outros
produtos de terceiros, como

empreéstimos ou investimentos,
complementando  assim seu
papel de concierge. Assim como
surgiu o bancassurance (bancos
entrando no setor de seguros),
surgira a oportunidade de
desenvolver assurbanque
(seguradoras entrando no setor
bancario). Claro, nao apenas
produtos nanceiros e bancarios
poderiam ser incluidos. Produtos
de saude e despesas meédicas
também podem ser imaginados
em paises onde o regulador de
saude € independente do
regulador de seguros. Ou seja, a
seguradora de conanca pode se
tornar o concierge conavel.

Poupancas Residual ou
Comportamentais e Micro-
Pagamentos

Dentro do marco do Open
Finance, poderia-se imaginar
que, para cada pagamento, um
percentual minimo e/ou os
centavos necessarios para atingir
1 USD poderiam ser alocados a
uma apolice de seguro de vida
com poupanca, por exemplo, ou
a uma apolice de aluguel para
educacao com aquisicao
progressiva do valor segurado.
Esse tipo de produto ja existe,
como no caso do Snack by
Income em Singapura.
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No entanto, poderia  ser
estendido a maultiplos métodos
de pagamento e, eventualmente,
personalizado de acordo com o
tipo de pagamento (por exemplo,
se um café for comprado, que é
um valor minimo, nao
transferiria para a seguradora,
mas se uma compra significativa
for feita no supermercado,
transferiria).

A diferenca significativa € que,
com apenas um clique, a
seguradora poderia conhecer
todos os métodos de pagamento
do cliente e, portanto, organizar
pagamentos de varios desses. Por
exemplo, nesse sentido, o
produto Cling_Cling da Caser na
Espanha € interessante.

Produtos com Cobertura e/ou
Precos Variaveis

A integracao de dados de varias
fontes nanceiras e nao nanceiras
permitiria a avaliacdo de risco
em tempo real, possibilitando a
criagao, dependendo das
possibilidades regulatorias, de
produtos com cobertura e/ou
precos variaveis. Por exemplo,
para uma seguradora de saude,
se um cliente passar por testes
exaustivos para obter um
empréstimo e os resultados

forem favoraveis, poderia ser
uma oportunidade para
aumentar o valor segurado
mantendo o mesmo prémio. Por
outro lado, se um cliente investir
em um sistema de alarme para
casa, como indicado por uma
compra feita através de seu
cartao de crédito, poderia ser
uma oportunidade para reduzir
automaticamente o prémio de
seu seguro residencial.
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4 Protecao de Empréstimos de

uma Renda Vitalicia

Uma seguradora poderia propor
ao seu cliente que esta recebendo
uma pensao de outra entidade
nanceira e possui um produto de
renda vitalicia um empréstimo
com seguro de protecao ao
empréstimo, onde o pagamento
mensal é descontado da pensao
(0 modelo 'Empréstimo de
Apolice’).
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Além de oferecer um
empréstimo através de uma
entidade nanceira dentro do
ecossisterna e um seguro de
protecio ao empréstimo, a
seguradora poderia sugerir que
parte do empréstimo fosse
alocada para a compra de seguro
de satide para idosos.

Open Insurance é a
oportunidade de repensar a
distribuicao

NS

Carteira de Seguros

Assim como hoje temos uma
carteira digital para pagamentos,
o Open Insurance permitira que
um terceiro crie uma carteira de
seguros sem custo € com um
unico clique (ou seja, com o
consentimento do cliente). Nessa
carteira, os beneficiarios de todas
as apolices de seguro podem ser

facilmente alterados, oS
pagamentos podem ser
realizados e uma visao

abrangente das coberturas pode
ser obtida.

Claro, a empresa que oferece
essa carteira pode assumir o

papel de consultor,
recomendando novos produtos,
ampliando coberturas e

otimizando os precos pagos.

v 4

Essa empresa pode ser um
corretor ou nao, dependendo das
regulamentacoes de cada pais.
Do ponto de vista da seguradora,
sera  possivel trabalhar e
desenvolver um novo canal de
distribuicao: carteiras digitais.

Do ponto de vista dos
intermediarios atuais, sera
bastante natural se tornarem a
carteira de seus clientes, visando
fornecer uma visao abrangente
deles. A tecnologia permitira que
os intermediarios aprimorem
seu trabalho atual. No entanto, é
provavel que esse canal de
carteira também seja
desenvolvido por novos players
que obterdo as aprovacgoes
regulatorias necessarias.

Neo-corretor

Esta categoria poderia ser
unicada com a  categoria
"Carteira de Seguros’, mas

queremos destacar a entrada de
novos players. Até agora, para
um intermediario, o maior desao
era adquirir um cliente, gerar
algum nivel de conancga e trocar
informacoes com o prospecto
para realizar um processo de
vendas.

Com o Open Insurance, a parte
de "trocar informacoes" pode ser
eliminada, ja que um novo



corretor (ou intermediario) pode
obter as informacgoes do cliente e
aconselha-lo diretamente com
um unico clique. Esses novos
players serdao muito relevantes
em sua estratégia de canal de
distribuicao.

“SPOC” Interno ou Externo

No Brasil, o regulador SUSEP
deniu um 'SPOC' (Ponto Unico
de Contato para Processamento
de Pedidos de Clientes) como
um ponto de contato unico que
instituicoes nanceiras e de
seguros devem estabelecer para
facilitar a comunicacao e a troca
de dados com outras entidades
autorizadas e consumidores. Esse
SPOC atua como uma interface
centralizada através da qual
todos os pedidos e transmissoes
de informacoes relacionadas ao
Open Insurance sao canalizados.
Em outras palavras, seja interno
ou externo, € provavel que cada
pais implemente um 'SPOC' que
servira como um "Ponto Unico
de Contato" e respondera aos
requisitos regulatorios,
particularmente em relacao a
protecao de dados.

Esses novos SPOCs serao
fundamentais para acelerar as
vendas através de novos canais
de distribuicao, pois nao serao

<
LV
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Uteis apenas para participar do
modelo Open Insurance e
cumprir regulamentos, mas
também servirao como o "novo
braco" que cada seguradora pode
usar para desenvolver modelos
de distribuicao B2B2C (bancos,
empresas nanceiras, varejistas,
ntechs, e-commerce,
automotivo, utilidades, etc.). Para
todas as seguradoras que tém um
canal de intermediarios, esta ¢é
uma oportunidade de entrar em
novos canais de distribuicao e se
tornar "Insurtech-as-a-Service."

Bancassurance 4.0

Os bancos terao que atender aos
clientes no mundo do Open
Insurance. Portanto, cada
executivo de vendas em bancos
(e outros canais B2B2C) tera a

oportunidade, com um Unico
clique, de acessar todo o
portfélio de seguros de seus
clientes e propor a melhor
solucao possivel (veja 'neo-
corretor’ e 'carteira’ para
contexto).

No entanto, os bancos tendem a
ter contratos de longo prazo e/ou
exclusivos com um segurador
especico, o que traz o risco de
que "a melhor solugao possivel”
pode nao ser oferecida por esse
segurador exclusivo.



Portanto, é provavel que surjam
oportunidades  para  outras
seguradoras  proporem  seus
produtos e oferecer alternativas
aos executivos de vendas
bancarias, além dos contratos
exclusivos. O Open Insurance
pode ser um divisor de aguas no
Bancassurance, particularmente
no contexto de contratos
exclusivos de longo prazo, pois
abrira as portas para novos
players entrarem na distribuicao
através de bancos.

Planejadores Financeiros

Até agora, os planejadores
nanceiros se  concentraram
principalmente na gestao de
recursos nanceiros (receitas e
despesas) e, eventualmente, na
gestao de ativos (como investir e
onde?). Com o mundo do Open
Insurance e Open Finance, sera
possivel acompanhar os clientes
ao longo de suas vidas, tanto na
gestao de sua saude nanceira
quanto na otimizagao de
recursos nanceiros e nao
nanceiros, mas, acima de tudo,
na mitigacao de riscos por meio
da inclusao de seguros.

Um usuario poderia automatizar
a alocacao de uma parte de suas
economias para produtos de
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seguro de aposentadoria,
ajustados dinamicamente com
base em suas metas nanceiras
gerais. O Open Insurance
permite a criacao de
ecossisternas  onde  servicos

nanceiros e de seguros estao
totalmente integrados,
oferecendo uma experiéncia de
usuario continua na qual a gestao
de seguros esta integrada a
outros servicos nanceiros, como
economia, iInvestimentos ou
gestao de dividas.

Esses players comecarao a
emergir. Claro, o Planejador
Financeiro também poderia ser
um produto oferecido pelas
seguradoras  (por  exemplo:
seguradoras de vida e pensoes).




El Open
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Insurance permite
melhores taxas de conversao

Y2 Onboarding em 1 Clique

Uma das principais razoes para
as baixas taxas de conversao ¢€
um processo de subscricao lento
e complexo. Como resultado, o
cliente perde a emocao positiva
no momento da compra (“Vou
me proteger de riscos potenciais
e viver com mais tranquilidade”)
e a substitui por uma emocao
negativa (“Estao me pedindo
exames de saude complexos,
perco um dia de trabalho para o
processo, ja forneci meus dados
KYC ou Sarla, entao nao tenho

tempo para comprar um
seguro”).
Com Open Data, pode-se

imaginar obter, com um unico
clique e com o consentimento do
cliente, todos os exames de saude
realizados, por exemplo, ao
solicitar um empréstimo
hipotecario. Isso permitiria a
oferta de seguros de saude
(catastrocos, doencgas criticas,
oncologia e os varios nomes
utilizados em diferentes paises)
com altos niveis de cobertura. Da
mesma forma, dependendo do
pais e das regulamentacoes, é

provavel que todos os processos
de KYC (ou Sarla na Colombia)
possam ser simplicados... em um
unico clique.

Em resumo, assim como é€é feito
hoje na Europa, a integracao do
método de pagamento dentro do
processo de vendas do segurador
e/ou intermediario poderia ser
realizada em 1 clique.

"No Momento Certo": O
Produto de Beneficio por
Falecimento é uma

Oportunidade para Outros

Uma oportunidade significativa
surge quando o segurador paga a
indenizacao em caso de morte,
por exemplo. Nesse momento,
um terceiro, "o beneciario",
recebe um ativo para investir ou
gastar.

No caso do segurador X, se ele
souber que o segurador Y
concedeu uma quantia de
dinheiro a pessoa Z, ha uma
grande oportunidade de oferecer
produtos de seguro de
investimento  (por exemplo,
seguro de vida com savings) ou
produtos de risco para uma parte
razoavel desse valor. Além disso,
o beneficiario, neste caso, é mais
propenso a adquirir um seguro,
pois esta indiretamente
conectado ao conceito de risco.



Claro, no caso de indenizacao,
sempre ha a oportunidade de
vender  seguros adicionais,
embora neste caso, € provavel
que o beneficiario seja a mesma
pessoa segurada.

Open Data: Dados Bancarios
Disponiveis

O sonho de todo segurador € ter
acesso a dados em tempo real
para otimizar seus processos de
subscricao e alcancar a
hiperpersonalizacdo dos seguros.
Por exemplo, essa € uma das
barreiras no ecossistema de
bancassurance, onde os bancos

costumam ser relutantes em
compartilhar dados com
seguradoras.

Com o mundo do Open Finance
e Open Insurance, os dados
bancarios estardo disponiveis
com um unico clique do cliente,
permitindo taxas de conversao
melhoradas através de produtos
hiperpersonalizados. Além dos
dados bancarios, podemos
imaginar um futuro onde dados
de saude coletados por telefones
celulares, assim como qualquer
outra informacao que o segurado
decida compartilhar, também
sejam utilizados.

Isso permitira uma subscricao
mais precisa € o
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desenvolvimento de produtos
inovadores que ainda nao
existem no mercado.

CONCLUSION

ste artigo nao pretende ser
exaustivo, mas sim iniciar uma
primeira etapa na imaginacao do
novo mundo proposto pelo
Open Insurance e na co-
construcao da protecao de
seguros para melhorar a inclusao
no setor.

O potencial para novos produtos,
canais de  distribuicao e
melhorias nos processos de
conversao é significativo.

Portanto, a regulamentacao do
Open Insurance pode contribuir
para alcancar esse objetivo.




O risco para o setor de seguros
nao reside na regulamentacao do
Open Insurance, que ja esta na
agenda regulatéria global. O
verdadeiro risco esta em um
Open Insurance limitado. Em
outras palavras, se a quantidade
de informacoes compartilhadas
for insuciente, o setor podera
enfrentar o custo de investir em
tecnologia e se adaptar as
regulamentacoes sem perceber
os beneficios potenciais que essas
inovacoes podem oferecer.
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O convite nal é construir um
mundo com uma abordagem
mais aberta ao Open Insurance
por meio da colaboracao ativa
entre todas as partes interessadas
e reguladores. Este white paper
visa nao apenas estimular a
discussao, mas também guia-la
em direcao a casos de uso que
gerem um impacto econdémico
significativo. A mensagem ¢
clara: a implementacao dessas
iniciativas € inevitavel, e cabe a
nos, como ecossistema de
seguros, trabalharmos juntos
para garantir que se tornem um
motor de crescimento acelerado,
em vez de um obstaculo.
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