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INTRODUCCION

Hugues Bertin - CEO & Founder

Todo nace hace 4 afios cuando definimos
nuestro propdsito con Digital Insurance LatAm
“propulsar el sector asegurador en el mundo
que viene” y nos preguntamos como contribuir
a este propésito. Por supuesto que hay
multiples formas como ayudar a desarrollar
una estrategia de innovacién e implementarla
con metodologias fast-track, democratizar el
conocimiento para que todos puedan acceder
libremente o bajo el formato de conferencia,
capacitar a los mejores expertos mundiales del
sector y también fomentando el desarrollo del
ecosistema Insurtech.

Pero, ¢(Como ayudar a emprendedores
insurtechs? Una de las ideas era identificar,
analizar y poner a la luz - sin costo — a todas
las insurtechs del mercado de Latam.

Las insurtechs son altamente colaborativas - 0
sea, a diferencia de la mayoria de las Fintechs,
no tratan de competir con el sector asegurador,
sino mas bien de colaborar en mas de 90% de
los casos, entonces habiamos encontrado una
forma de colaborar.
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Las primeras preguntas que nos hicimos fueron:
¢Qué es una insurtech? ;Como clasificarlas? ;Una
insurtech es considerada de tal pais porque esta
basada en ese pais o porque tiene suficiente
representacion o negocio en dicho pais? De abhi,
nacieron los mapas Insurtechs de Digital Insurance
LatAm que tuvieron una recepcién excepcional del
mercado y estimamos, a partir de los analytics de
LinkedIn, que cada mapa fue visto unas 20.000
veces entre vista directa e indirecta.

En este informe, vamos a tratar de definir con
ustedes qué es una insurtech y qué caracteristicas
debe tener para ser identificada en un mapa,
;cuantos son? ;cuanto crecen? ;cual es el nivel de
inversion? ;qué tasa de internalizacién estamos
observando? ;qué estan haciendo? ;qué
oportunidades vemos? Y a veces, nos animamos
en hacer algunas predicciones.

En esta edicion haremos Foco en Chile, con motivo
del lanzamiento durante Agosto, de la Asociacion
de Empresas Insurtech, InsurteChile.

Ademas de los mapas, podran encontrar adjuntos
todos los articulos del Insurtech VIP Lounge, que
salen publicados mensualmente en varios medios
del mundo. Estas son entrevistas creadas para dar
a conocer y conversar con una insurtech distinta
cada mes. Es importante estar actualizados en
estos temas pues la velocidad de desarrollo de
esta industria es exponencial, asi por ejemplo
desde la ultima publicacion a hoy Betterfly levanto
USD 77M., Zenda.la USD 2M. y Super.MX USD
7.2M.
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Por definicion, tomamos la decisién de democratizar el conocimiento y detras de este
trabajo hay mucha gente a la que queremos agradecerle.

Por supuesto que en la lista nos podemos olvidar de muchos porque el ecosistema
insurtech de Latam es muy grande y altamente colaborativo entonces queremos
agradecer (lista no exhaustiva) a Alex Horvitz, Hugh Terry, Malini Nagaria, Joel
Bassani, Jo Bedushi, Michel Dubernet, Fernando Mendonca, Juan Carlos Godoy, Belen
Gomez, Martin Kessler, Cristian Balatti, Ricardo Garcia, Rodrigo Valiente, Gabriel
Lazaro, Federico Spagnoli, Gabriel Lazaro, Alfredo Gudifio, David Gibert, Marisol
Sanchez, Pablo Lopez Aranguren, Juan Mazzini, Hilario Itriago, Pablo Duarte, Juliana
Carmona, Angel Sierra, Rodrigo Labbe, Nelson Segura, Ricardo San Martin, Diego
Fernandez, Ryan Kerr, Matias Staeger, Gino Bustamente, Andrea Garcia Triat, Maik
Schaeffer, Oscar Gonzalez Legorreta, Clorinda Mantaras, Alberto Gabriel, Pablo
Tiscornia, Hernando Flores, Erick Rincén y también HCS Capital, The-digital-insurer,
CMS, Partenariat, RUS, Chubb, InsurteChile, AIM, Camara Insurtech Argentina, AB
Insurtech, Celent, Coopera, Fintech Colombia, El Asegurador, NBS y mucho mas....

Gracias a todos por mandarnos sus comentarios, sus aportes (por ejemplo, es dificil
saber cuando una insurtech ya no esta activa) y siempre descubrimos detalles para
mejorar y por supuesto que estamos abiertos a sumar auspiciadores tanto a los
mapas como a este informe para que pueda seguir para siempre.

;Buena lectura!
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EXECUTIVE SUMMARY

e A la fecha, hay 352 insurtechs
en América Latina (32% Brasil y

68% Latam sin Brasil). El
ecosistema crece un +25%
anual, ja este ritmo podriamos
tener mas de 1.000 insurtechs
en 2025!.

Si bien el ecosistema de Latam
representa el 7% del
ecosistema insurtech mundial,
solo representa el 2% de la
inversién mundial y se estima
que el monto total de inversion
en Latam fue de USD 501M.

Este gap entre el 7% (en
cantidad) y el 2% (en
inversiones) es probablemente
debido a la madurez del
ecosistema que tiene 2 0 3
afos de atraso. O sea, se
puede estimar que el nuevo
flujo de inversidén para los
proximos 3 anos alcance USD
1.500M. o sea 3x lo que fue
invertido hasta ahora.

352

insurtechs
en Latam

e Entre 2019y 2020, el

monto total de inversion
crecié de un 77%. A fin de
Junio de 2021, el monto
total de inversién en
Insurtech en Latam fue de
USD 125M. A este ritmo, se
podria alcanzar un total de
USD 250M en 2021, o sea
jun crecimiento de 100%
vs 2020!.

El indice de internalizacion
de las insurtechs crecio de
97% pasando de 4,6% a
9,1%. Hoy, 9,1% de las
insurtechs son multi-
latinas, sin duda como
efecto post-Covid.
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e 12% de las insurtechs

crean nuevos modelos de
negocios (incluyendo
insurtech full-stack).

42% de las insurtechs se
dedican a la distribucion
digital.

46% son habilitadores y
colaboran con
(re)aseguradoras e
intermediarios.

9,1%

es el indice
. de.
internalizacion

Argentina: el ecosistema es
altamente colaborativo con el
51% de las insurtechs
dedicadas a los servicios a las
aseguradoras.

Brazil: El ecosistema se esta
enfocando cada vez mas en
nuevos modelos de negocio
(en particular con el sandbox)
y es mas dedicado a los
servicios (54%).

JuL'21|5

500

millones de usd
invertidos
en tnsurtech

e Chile: Pequefio ecosistema
con 41 insurtechs, pero
con algunas insurtechs de
alto potencial (Jooycar,
Klare) y una rockstar
(Betterfly).

Colombia: Crecimiento de
servicios a aseguradoras e
intermediarios (del 17% al
42%) - parece ser un
océano azul en Latam.

Mexico: El ecosistema es
el mas "disruptivo" con un
17% de nuevos modelos de
negocio.

En Peru, Ecuador, Bolivia:
alto crecimiento (+ 56%) en
1 ano.
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l. ¢:QUE ES UNA INSURTECH?

La palabra “Insurtech” esta “de moda” pero lamentablemente, no existe ninguna
definicion oficial del concepto en el mundo, por ende, nuestra voluntad en este
informe es definir un concepto que tratara de ser el mas consensuado posible
sin tener la soberbia de considerarlo como la verdad. Este concepto fue definido
a partir de nuestro trabajo y los multiples encuentros internacionales que
tuvimos durante los ultimos 4 afios.

Dentro de nuestros encuentros, descubrimos que algunos actores daban
prioridad al concepto de innovacién o valor agregado a la cadena de valor sobre
la parte tech, incluyendo entonces start-up no-tech. Otros actores incluyen
insurtechs en sus mapas por auto-declaracion de las mismas y sin analizar
criterios técnicos objetivos. Si bien valoramos este criterio de “es insurtech el que
se siente insurtech” nosotros hemos considerado una clasificacién mas exigente
en términos de tecnologia y potencialidad de afectar la industria.

En conclusion, definiremos Insurtech como “start-up de tecnologia que innova
en la cadena de valor del seguro y en su periferia”, si bien esta definicion
consigue rapidamente un consenso, nos impone de definir mejor cada concepto
atras de cada palabra.

Definir y transparentar una definicion es también animarse a definir lo que es y
también lo que no es desde el punto de vista de dicha definiciéon. Es por este
motivo que descubriran insurtechs ausentes de otros informes, radares o
asociaciones y por el contrario, algunos miembros insurtechs de asociaciones
gue no responden a los criterios de este informe.

Presentamos entonces nuestras disculpas a todos los tremendos
emprendimientos, aseguradoras, software factory que ayudan a |la
transformacion del sector, que nos piden ser incluidos en estos radares pero que
lamentablemente no cumplen con los criterios minimos.
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Adicionalmente, solo el que no hace no comete errores, por ende, es
posible que vayamos mejorando nuestro screening semestre a semestre.
Agradecemos a nuestra audiencia por su tolerancia y sus aportes.

USO DE LOS CONCEPTOS ASOCIADOS A LA DEFINICION MISMA

El concepto de “Start up”, significa que, por definicion, es un emprendimiento
— 0 sea, es “un inicio de una actividad que exige esfuerzo o trabajo, o tiene
cierta importancia o envergadura”. Por lo tanto, ser insurtech debe tener
menos de 10 afios(1) en general.

También, en este concepto de “Start-up” existe el concepto de
“independencia”, o sea, una unidad de negocio de un banco o de una
aseguradora sera dificilmente considerada como Insurtech.

En el concepto de start-up, los emprendedores y fundadores tienen un rol
clave del éxito y generalmente son accionistas mayoritarios o con un peso
importante, es uno de los criterios analizados para ser Insurtech(2).

“... de tecnologia”: la tecnologia juega un rol preponderante en una insurtech.
Es muy probable que una start-up que no sea “tech” se excluya de los radares
0 en caso que no tenga su tecnologia propia sera ms dificil de considerarla
como Insurtech. Nos sorprende que algunos emprendimientos se definan
como Insurtech sin tener ni siquiera una pagina de internet, ;no?

“..innova en la cadena de valor del seguro”: este concepto es amplio, pero nos
permite incluir a todos los emprendimientos que acompanan a las
aseguradoras, a los intermediarios y hasta a los reaseguradores y que tengan
el foco en la innovacion.

(1) Ahora, existen excepciones como el caso de 123Seguro en Argentina, que partié en 2010 y que tiene de nuestro punto de
vista, todas las caracteristicas de Insurtech.
(2) Por ejemplo, Lemonade mas alla de su IPO sigue siendo “Insurtech” en este sentido por el rol preponderante que tiene

los fundadores Daniel Schreiber y Shai Wininger.
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“.. 'y en su periferia”. esto nos amplifica el scope ya que, por ejemplo, una
solucion de telematica, de prevencion o de servicios podria ser considerada
como fuera de la cadena de valor propia del seguro, sin embargo, con este
apéndice, se incluyen todos los emprendimientos que aportan a la evolucion del
seguro en pos de la mejora a la experiencia del cliente o de la cadena de valor
propia del seguro.

USO DE LOS CONCEPTOS ASOCIADOS A LA DEFINICION MISMA

Usando una categorizacién frecuentemente usada, nosotros repartimos las
insurtechs en 3 categorias principales:

Servicios a las

Distribucién Aseguradoras e
intermediarios (Enablers o

Habilitadores)

Nuevos Modelos de
Negocios

1) En el caso de las categorias (A) y (B), estamos hablando de productos de
seguros y de proteccion, vendidos digitalmente a un cliente final (personas
fisicas o personas morales). Ahora, {qué es una venta digital? Aqui entramos en
otro mundo sin conceptos definidos, por ende, nosotros definiremos venta
digital como una venta que tiene por lo menos 80% de su proceso por canal
internet, app, social media, chatbot o voicebot y que ofrece la posibilidad (y no la
obligacién) al cliente de comprar 100% on-line.

e Por ende, sera siempre dificil incluir emprendimientos que tengan
presencias fisicas y sucursales.

e Por otro lado, aceptaremos en algunos casos soluciones de proteccién de
salud mas alla que esté regulado o no por la entidad reguladora de seguros.
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En estas verticales incluiremos intermediarios que distribuyan otros tipos de
productos cuando entendemos que el emprendimiento tenga foco y
conocimiento principalmente en seguros(4).

2) En el caso (C), los emprendimientos tienen mas foco en el B2B ya que sus
clientes son generalmente (Re)aseguradoras e Intermediarios. En este contexto,
vamos a incluir emprendimientos que tienen un producto y descartar las
consultoras o los proveedores de servicios como por ejemplo equipos
exclusivos de Data y Analytics que trabajan a la medida.

Se incluyen soluciones que pueden también ser utiles a otras verticales
(Finanzas, Retail etc...). Por otro lado, se excluyen los resellers de software o las
grandes software factories(5) que nos alejan del concepto start-up.

(4) Por ejemplo, es el caso de ComparaOnLine — insurtech de origen chilena - que distribuye créditos automotrices también.

(5) Recordamos que el concepto “insurtech” no tiene ambicién de emitir un juicio de valor sobre la propuesta de grandes

proveedores del sector asegurador
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CONCLUSION

Definir lo que es una Insurtech es posible a partir de la definicion “start-up
de tecnologia que innova en la cadena de valor del seguro y en su periferia”
y por otro lado los limites son liquidos y cada emprendimiento tiene un
score intrinseco que lo hace mas insurtech que otro (un poco mas
emprendedor, un poco mas tech, un poco mas digital, un poco mas
innovador...). Por ende, tratamos de armar los mapas insurtechs desde 2019
de la forma mas coherente y homogénea posible segun los criterios
ampliamente descritos con anterioridad.

Incluir insurtechs significa también jugar el rol del “gorila en la puerta de la
discoteca”, y lamentablemente, este score intrinseco mencionado
previamente excluye algunas empresas o emprendimientos que se definen
ellas mismas como Insurtechs. Aclaramos que no tenemos la ambicion de
emitir un juicio de valor sobre la calidad del aporte a la transformacion del
sector asegurador, sino mas bien de tratar de definir objetivamente lo que es
una insurtech a partir de su definicion propia.
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Il. ;COMO SE LEEN LOS MAPAS?

Para cada mapa de cada pais, usamos la misma reparticion en 3 categorias
principales:

(A) Nuevos modelos de negocios

(B) Distribucion

(C) Servicios a las Aseguradoras e intermediarios

NUEVOS MODELOS DE NEGOCIO: tomamos la decision de separar en
esta categoria los “distribuidores de seguros” que aportan algun grado
de innovacioén. Por ejemplo, incluimos los neo-insurer (Ilamado también
“insurtech full-stack”) que son los Unicos que compiten directamente
con las aseguradoras o las soluciones de telematicas que distribuyen
seguros o los modelos de embedded insurance. En todos los casos,
tienen acceso directamente a los clientes en modelo B2C.

@ DISTRIBUCION: son generalmente todas las marketplaces, los brokers
digitales, los modelos simili-MGA(6) vy otros tipos de intermediarios
que distribuyen seguros a personas fisicas o personas morales en
partenariado con las aseguradoras tradicionales. En este tipo de
modelo intervienen intermediarios que entran en el sector asegurador
pero también muchos intermediarios mas tradicionales que se
transforman en insurtechs.

(6) El modelo MGA (managing general agent) es un modelo regulado en varios mercados (UK, US...). Aqui, en los radares
hablamos de MGA Model como un modelo de distribucién de productos donde los productos estan disefiados por la
aseguradora en casi-exclusividad para el distribuidor, en el cual no existe ninguna comparacién de precio con varias
aseguradoras y donde la marca de la aseguradora es segundaria (o hasta puede ser en casi marca blanca). Por ejemplo, en el
caso de Klimber en Argentina que distribuye Seguros de Prudential Seguros, el cliente de Klimber tiene solo una eleccion

de aseguradora por un tipo de producto y es la marca Klimber que esta puesta en evidencia.
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SERVICIOS A LAS ASEGURADORAS E INTERMEDIARIOS: Estos
“HABILITADORES o ENABLERS” ofrecen una solucién tecnoldgica para
una(s) parte(s) de la cadena de valor de los seguros. En este caso,
descubrimos soluciones alrededor de la digitalizacion de los siniestros,
la deteccidn de fraude, soluciones de telematica e internet de las cosas
en general, plataforma de salud, plataformas para los intermediarios o
plataformas para aseguradoras. La creatividad es infinita.

INTERNACIONALIZACION

Tuvimos que responder a la pregunta: ;Qué es una insurtech del pais XXX?
O sea, ¢una insurtech “habilitadora” de Europa que trabaja con una
aseguradora de Peru es una insurtech de Peru?

De la misma forma que tuvimos que definir lo que es una insurtech, ahora
tomamos un criterio para definir lo que es una Insurtech de un pais. En caso que
el emprendimiento sea del pais, es facil, ahora por definicion, las insurtechs son
multi-paises por ende, para estar incluido en el mapa de un pais debe tener
razon social o negocios y equipos de atencion en el pais. Esta definicion es
cuestionable sobre todo en el mundo post-covid donde las fronteras tienen
menos relevancia que antes pero hasta ahora tiene sentido.
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111.;CUANTAS INSURTECHS HAY?

A la fecha, hay 352 insurtechs en América Latina

O sea representa el 7% del ecosistema insurtech mundial sabiendo que tiene 3
afios de atraso en su madurez si comparamos a otros mercados (US o Europa).

32% en Brasil y 68% en Hispanoamérica

Peru, Ecuador e Los matematicos se preguntaran porque
' y Otros Paises: la suma de todos los paises de Latam
Bolivia: (129 + 82 + 31 + 41...) da la cifra de 404

insurtechs y no de 352?

28 22

0, Y puede estar en mas de un pais. Ahora, el
(7 /0) (5 /0) % se calcula sobre 404 con el fin que el

desgloce total sume 100%.

La respuesta es porque una insurtech
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IV. ;COMO CRECE EL ECOSISTEMA?

El ecosistema crece un +25% anual, ja este ritmo
podriamos tener mas de 1.000 insurtechs en 2025!.
El crecimiento es bastante homogéneo en todos los paises
(Brasil +29%, Colombia +29%, Chile +28%)

e El ecosistema mas dinamico hoy es México con +34% y en menos
medida Argentina +31%.

e En el caso de Peru, Ecuador y Bolivia que estaba atrasado en su
desarrollo, ahora esta creciendo a un ritmo de +56% por afno.

Los matematicos se preguntaran por qué es +25% en promedio si todos
los paises tienen por lo menos 25% de crecimiento. Esto es debido a la
internalizacion de las insurtechs. Por ejemplo, Jooycar es una insurtech
chilena, pero entra este trimestre en el mapa de Peru y de México. O sea,
hace crecer 2 ecosistemas sin influir en el crecimiento global.

Average yearly growth Insurtech yearly growth of +25%
in average

a0 +25% i o 56%
s - =]

300 282
34%
Bratil

Mexico Argentina

250

28% 29%

Chile Colombia  Peny, Ecuadar,
Bolivia

200

100

50

01/07/2020 01/07/2021

Digilal insurance ™ Digilal insurance ™
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El PIB de Latam es la mitad del PIB de China por ende atrae inversores y
tiene una gran potencialidad cuando el mercado esta visto como uno.
Muchos actores promueven la internalizacion de cada insurtech y definimos
como “insurtech multi-latina” a las insurtechs que estan trabajando en mas
de un pais.

El indice de internalizacion creciéo un 97% pasando de 4,6% a 9,1%.
O sea hoy, 9,1% de las insurtechs son multi-latinas.

Internalizacion factor

10,0%

9,1%

9,0%
8,0% +97%
7.0%

6,0%

5,0% 4,6%

4,0%
3,0%
2,0%

1,0%

0,0%
01/07/2020 01/07/2021

LATAM

Digilal insurance

(7) Fuentes: Crunchbase / informacion propia — tomar en cuenta que muchas inversiones son confidenciales.
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V. FINANCIACION

Desde el inicio de la actividad Insurtech, se estima que el monto total de
inversion es de USD 501M.(7) lo que representa menos del 2% total de la
inversion mundial en Insurtech (vs 7% en cantidad).

Este gap es probablemente debido a la madurez del ecosistema que tiene
como lo mencionamos 2 o 3 afos de atraso. O sea, se puede estimar el
nuevo flujo de inversion en los proximos 3 ainos a USD 1.500M. o sea 3x lo
que fue invertido.

Entre 2019 y 2020, el monto total de inversion crecié de un 77%. A fines de
junio de 2021, el monto total de inversion en Insurtech en Latam fue de USD
125M. a este ritmo, se podria alcanzar un total de USD 250M en el afio, o sea
un crecimiento de 100%.

Investment per country Funding : u$d 501m. en total
i and u$d 125m. en 2021 (until now...)

mBrazil @Mexico ®@Chile = O0tros
Digilal insurance™ Digiial insurance™”

Analizando el desglose por pais, nos damos cuenta que
3 paises representan 94% del flujo de inversiones:
Brasil como leader (57%), Chile (24%) y México (13%).

(7) Fuentes: Crunchbase / informacion propia — tomar en cuenta que muchas inversiones son confidenciales.
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VI. ;§QUE HACEN LAS INSURTECHS?

@ Nuevos modelos de negocios

o Cada vez mas, crece la aparicion de insurtechs que compiten con
el mercado tradicional, ya que 37% son neo-insurers,
considerando como tal las insurtechs integradas en la sandbox de
Brasil que tienen la oportunidad de proponer soluciones
innovadoras en un marco regulado.

o El modelo de embedded insurance esta de moda y es relevante en
Latam (17%) - Ej: el caso de éxito de Betterfly. Estas insurtechs
ofrecen una propuesta de valor orientada al cliente ante todo y el
seguro juega un papel segundario en la propuesta de valor.

e El modelo de wallets es una tendencia cada vez mas presente
(15%). En este caso las insurtechs son intermediarios y
administran seguros sea cual sea el asegurador o el intermediario.

Embedded insurance
+ Neosinsurer = 54% Half of insurtech is based on distribution

but enabler ecosystem is growing

Other

46%

45% 42%

Meoinsurer
37%

Wallet
15%

P2P
2%

MNew Business Model Distribution Services toinsurers and

Telematic Itammediories

10% Embedded

Ins;;;a;oe Digilal insurance ™
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@ Distribucion

e En el pilar de “Distribucion”, se estima que la mitad de estos
actores son intermediarios tradicionales que se convierten en
Insurtechs, o sea la Intermediacion tradicional se esta
transformando con tecnologia y un “entrepreneur mindset”.

e Si todavia la mayor parte (42%) de las insurtechs son
intermediarios digitales P&C (principalmente Auto), cada vez
vemos mas propuestas de valor cercanas a las MGA (8%).

e Solo el 5% de Ilas P&C Broker = 42%

. . . ., iOpportunity in SME market?
insurtechs de distribucion

. Mher Muttiline Broker
son orientadas al sector % 2%
Pyme. ¢Seria un océano Ntes
azul si comparamos con

. . MGA Model

las tendencias mundiales? =

SME Broker

5% Broker P&C

2%

Health and Life
broker
11%

Servicios a las Aseguradoras e intermediarios
(Enablers o Habilitadores)

e En la parte de “Habilitadores”, 17% de las soluciones acompafian
la digitalizacién del proceso de siniestros en particular para el
sector de auto.

e EIl mundo de las plataformas de tecnologias para Broker,
Aseguradora y ecosistema de Salud sigue creciendo con la

necesidad de mas tecnologia y digitalizacion de los procesos
back (23%).
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e Por supuesto que con la llegada del 5G y la importancia de la
conectividad para brindar mas valor a los clientes y aumentar los
touch-points, cada vez hay mas soluciones de loT o de telematica
(15%). A notar que pareceria que el continente tiene algtn atraso
en el desarrollo de soluciones paramétricas y la ausencia de
actores relevantes en drones en particular para el sector agro.

e Con la entrada de las bigtechs y las plataformas digitales en el
mundo de seguro, cada vez existen mas actores que desarrollan
soluciones de Insurtech-as-a-service (4%) para permitir la
conexion entre actores del sector asegurador y plataformas
digitales.

e Lavariedad de los servicios tecnoldgicos a valor agregando como
servicios post-venta o mejoras de las conversiones digitales via
herramientas tecnoldgicas es muy diversas (28%) y especifica en
cada pais.

A large quantity of available solutions
to add-value in digital transformation of
insurer value chain

Other
10% Claims

lot (telematic,

smart home,

parametric..)
15%

Sales or add-
value services
28%

Fraud
4%

Insurtech-as-a-
Service

Platform
23% 4%
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Vil. OVERVIEW DE CADA PAIS

Argentina: El ecosistema argentino es altamente colaborativo
con el 51% de las insurtechs dedicadas a los servicios de las
aseguradoras.

Brazil: El ecosistema brasilefio se esta enfocando cada vez
mas en nuevos modelos de negocio (en particular con el
sandbox) y es mas dedicado a los servicios (54%).

Chile: Pequefio ecosistema con 41 insurtechs, pero con
algunas insurtechs de alto potencial (Jooycar, Klare) y una
rockstar (Betterfly).

Colombia: Crecimiento de servicios a aseguradoras e
intermediarios (del 17% al 42%) — parece ser un océano azul en
Latam.

I P81

México: El ecosistema mexicano es el mas "disruptivo” con un
17% de nuevos modelos de negocio.

A
oy
LA -'
% -
e

tl
3
[ |

En Pert, Ecuador, Bolivia: alto crecimiento (+ 56%) en 1 afio.

)
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Biazinan ecozysiam s mose fucus v New

Mexican ecosystem is a more "disruptive”
Business Model (with the sandbox) and more

with 17% of new business model

0% 6% dedicated to the services (54%)
&5%
T 5%
35% ey
T
25% %
o
2%
15
12% 12%
0% -
5%
0%
Se Arioss 1 o NS e and Be vices 1 oingur e and
int e ediar les int em ediar jes
Argentinean ecosystem is highly Growth in services to insurers and
collaborative with 51% of services to insurers intermediaries (from 17% to 42%)
=i} B0%
51%
S0 5%
42% 42%
3% 0k
TR 2%
12% 12% 10%
% - % 0%
[ -
0% : (i)
Mei Bu siress M odel Be ioas § o insur e and Mo B ineers Model S rvices o ingurers o nd
inl eim ediar les ik e ediar e

Small ecosystem with 41 insurtechs but with p
some insurtechs with high potential nPer, EGLE:::;;}B I:".I:”: al;llgh growth
(Jooycar, Klare) and a rockstar (Betterfly) y

51%

Hew Bu siness M odel Distib ution B rvives Lo irswr ers ad
Mt e eciar es:

Se nvices Lo insurers a nd
int em ediar ies
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*
Viil. FOCO EN CHILE .

En esta edicion decidimos hacer un foco en el ecosistema Insurtech de Chile.

Chile es un ecosistema que tiene hoy 41 insurtechs referenciadas (10%) pero
con un crecimiento de 28% anual, o sea que: ;es posible imaginar 100
insurtechs en Chile en 2025?

Si bien el ecosistema hoy es chico (10%), Chile es un pais que atrae inversores
ya que si representa 24% (USD 120M.) de la inversion total a la fecha en
particular con las 2 principales inversiones Betterfly (USD 77,5 M en serie B ) y
Compara (USD 33,05M en serie C).

Es el pais que tiene el indice de internalizacion mas alto de la regién con 20%.

~__

La creacién de la asociacion - InsurteChile con 8 fundadores que tiene
apoyo de grandes aseguradoras como HDI, Sura, Vida Security, FID, Mok y 4Life
promueve la expansion del ecosistema en particular para atraer Insurtechs a
Chile como es el caso de Friss (NL) pero también para permitir la expansién de
las insurtechs fuera del pais.

A caso de ejemplo, hoy:

>4 betterfly JOOYCaR

esta llegando a Brasil esta hoy en Peru, en México y
y luego a US en US bajo la marca Fleetr

insurtech

QuePlan.cl ¢JLISA

esta en Peru y Colombia esta en México
INA6969..
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Small ecosystem with 41 insurtechs but with

some insurtechs with high potential
(Jooycar, Klare) and a rockstar (Betterfly)

0%

L Comparando con otros
4 mercados de Latam, el
W desarrollo es conforme al
- desarrollo promedio de

LatAm.

0%

- s :

Newi Bu siness M odel Dristib o n Se peices 10 Imsurers a nd
il ey et s
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| NSU RT ECH (529 Shavtups) Digilal insurance
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New business model

~ Meosinsurer ———————— ~ Telematic—, o damand- o~ Smart Wallgt ————, _rF-'ararnmruc\ Freemium -, ~ Embedded Insurance

MEA |
”':é, tbr . “. Quilo | & zanﬁa.la| @ AutoChilango 4 betterfly e

e Sefia gasi-stensi @ || o @ soper | -
uniz ionigo @ewee || mivee || gy | Tma] ¢ e |0 meA0 | isra | B  TROELLL 000

ey

Distribution

¢ Multiline broker — ™, P&C Broker - = ~. ¢ MGAmodel —_——\(Travel "
A::I ::.::ezs?-ii‘-; = .."’ wputea . Spseflocd qill-Jr @ il o ‘\\'("\. x\ kiare J Tg:: n ) |EEE- v Je 1 %]
@ rogurems E ULVt SIGUROS Simiple.. m a-ulmi e I} comseferas  yokto. r gED | P-Et | | Le?al. |
o Bt { fl@ ne . PAromesegros s Compara G n“gwuhﬂw Monti Saguruczll @--—- e | () G ﬂ-hmc |
' R “contige FIU] equsbion (g Treu. "’?"'uw b Ly it kliober /) frangi A WICTOIRS. ‘
- HEL broker —“\ {7 compara’s Hni‘ng.ltgc ﬁi et e nusnn 5,{'3 o R | -SME Broker 5 ‘ BAFBA fSda l
giiri Mg muruus n.\'::uh Ecurisegror Online w25 @ g, BVIP T8 simplee, metounm | scme SOAT ==
¥ Mangotite (5 Mapsatud "::--:. G‘HCI.:l SECURCE GEoMAEs  aseguralo EUI'OS [;-JJ -_.' s @ 1GITY

w=iin M@ seguralia CompreSequros.com g 1 auige  [ETITENETY oH'CMDE Gz ll' Surety soapoi.cl @ g’mm
| QueFlancl kalm ] \(11eopresequre W cory  Asembratenqnifgom  Seguros(en) [EETIE / F':”E'O”m o Sprezty |

T

Services to insurers and intermediaries

Claims ~~,  Cybersecurity ™~ Telematic (Io0T) gapwe( Smart home Y ¢ Brokers platform ek ™)
[ tainsg ¢ "labuten! Y 2 ’ JELLO i @
[ sutolr tqr & R CYHUNT Aleph ‘ AT WOILD | AWEHA ;~J REDES - = {MGI‘I 2um | ""l:'u i —
Gleveroox = 5490 FLEETD SONSAR 3 | Cinsunechasarsanion o [T Tme
= - b *) hackmet rix | 5 3 natediive wauf B nventiva A»qnmha: (o (D PASAP 'B
C-I custodian fLISA ()ligs |- S AL covery Perk
r + I ¢ Fraud mis W sheis Encontrack {7 | D ” : "
Ot : 2 2 J'\"-‘- 3 B seKure ) |-- Services eredi Primero ::Emn FAD
wtrace (1 . chrcdeon R - —_ — el IS - rediSegurn
_m . *-’.‘.3-!'!‘:.',‘.’. ::IF: e | loT (other) y ¢~ Health platform \| Eflene '-””P" Ser 2y
E @1 videaperitaje Vikit,  S'muvu WA wbics B Querificands @
EnPmtemcom SR Nplta {‘.\HLE e p—— % N i Ggﬂlﬂ" 138 E ki i} ﬁpi'hogwwmm-.
= aanorodama mop \\l‘ | : - ) m 0siey D.“M. . }-‘
" B j /.-’ m accuhealth ORXT || Jye ™ JIR L €L Eb mobbex Vantek [,

= 4 - - -




DIGITAL INSURANCE LATAM JuL ‘21|27

—= § (
\1\*\\!‘\%&




DIGITAL INSURANCE LATAM JuL'21| 28

ARGENTINA

_ INSURTECH "5 Digital insurance ™™
_ Argentina — Jul. 2021 e s s o SRS

New business model

|

Neolnsurer ———  — On-demand insurance - Smart Wallet 1
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Distribution
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Digilal insurance
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INSURTECH “ e Digilal insurance
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COLOMBIA

I N s U RT EC H T Digilal insurance "™
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PERU, ECUADOR Y BOLIVIA
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PERU, ECUADOR Y BOLIVIA

._- I N s U RT Ec H N Digilal insurance ™™
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MEXICO
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Betterfly: insurtech especializada en Vida que
podria significar una disrupcion - Sep'20

(Primera Parte)

Recuerdo que ese dia el sol picaba. Cuando camino por Santiago, me
encanta mirar la majestuosidad de la cordillera de Los Andes, cubierta
de nieve e iluminando el cielo de Chile. Caminaba hacia uno de mis
cafés preferidos, el Etienne Marcel, ubicado en el barrio de Vitacura,
lugar donde el capuchino es un auténtico italiano y los croissants los
sirven bien calientes.

Ese dia me encontraria con el founder de
una insurtech. Me sorprendia vy
emocionaba este encuentro, ya que
hasta ese momento no habia escuchado
hablar de Betterfly. En tal sentido,

dudaba de si con la reunidn reaccionaria

con el famoso efecto. Wow! ly};’"ﬁl betterﬂy

Meses después del encuentro descrito, me reuni nuevamente con
Eduardo della Maggiora, CEO & Founder de Betterfly, insurtech chilena
con foco worldwide, con un modelo de negocios sin similitud en el
mundo y con un alto potencial de disrupcién en seguros de Vida.

Con la historia contada me presento, estimado lector. Soy Hugues
Bertin, y lo que leerd a continuacién es una nueva seccién de El
Asegurador que hemos llamado Insurtech VIP Lounge, un rendez-vous
mensual en el que encontrara informacién actualizada acerca del
movimiento insurtech de América Latina.
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Dicho lo anterior, regreso al nucleo de esta colaboracién. Eduardo es
categoricamente un profesional indiscutible y preparado. Es ingeniero civil
industrial de profesion y trabajé por mas de 15 anos en el sector
financiero, colaborando para J. P. Morgan Chile y Nueva York, en el area de
M&A, donde liderd transacciones asociadas al ramo Vida en la regién. Lo
que mas llama la atencién de Eduardo es su simpatia natural. Ademas, su
pasion por el triatlon impresiona, puesto que es bicampeén del mundo, al
alzarse como ganador de la competencia durante las justas globales de
2016y 2017; o sea, es un Iron Man en su categoria.

En la reunion le pregunté sin chistar a Eduardo: ¢cémo nacio la idea de
Betterfly? Lo confieso, me encanta descubrir los puntos de quiebre en la
vida de los seres humanos. Recordemos que la vida es una aventura no
lineal, pese a que por momentos lo parece.

Eduardo narra que la gran aventura, la insurtech que lidera, comenzé6 en
2014, en el continente africano, especificamente en Tanzania. En el pais de
Africa Oriental, famoso por sus extensas zonas de fauna salvaje, realizaba
voluntariado. Ensefiaba inglés y matematicas a nifios de una escuela
primaria. Este periodo de su vida en especifico sembré las primeras
semillas de lo que es hoy Betterfly.

Su experiencia en el sector financiero y asegurador sumada a su pasion
por el deporte lo han llevado a cuestionarse: {qué pasaria si los habitos de
vida saludable, como caminar, correr o meditar, que significan un menor
riesgo y mayor longevidad, los convirtiéramos en ayuda social y en una
cobertura de Vida gratuita?

En 2018, junto con su hermano, Eduardo fund6é Burn to Give que se
convirtié en Betterfly, emprendimiento que nacio con el propdsito de usar
la tecnologia para que las acciones diarias generen un efecto social y se
traduzcan en proteccién para los que mas lo necesitan.
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Impresionado por su forma de fusionar su propdsito personal con el
desarrollo profesional, me intereso por saber acerca del crecimiento
humano exponencial de Eduardo y de qué forma Tanzania generd un
punto de inflexion en su vida para enfrentar el desafio del emprendimiento
digital. Entonces le pregunto: ;cdmo aterrizaste en el sector insurtech?

Me responde: “Antes de llegar al mundo insurtech, Burn to Give nacio
como una plataforma digital para reciclar las calorias quemadas que
genera cualquier actividad fisica, convirtiéndolas en nutricion de urgencia
para un nifo que las necesita. En dos afos, la empresa ha transitado
caminos inimaginables, generando un efecto positivo y ampliamente
superior a lo esperado. Tenemos cientos de miles de usuarios, mas de
500 000 comidas donadas y empresas de todo el mundo, fomentando asi
los buenos habitos y modificando costumbres en las organizaciones”.

“Betterfly ha logrado multiples reconocimientos, poniendo en evidencia
una y otra vez que elegimos el camino correcto. La iniciativa corporativa
rompié un récord Guiness, ya que ha ganado una decena de premios de
innovacion y emprendimiento. Estamos certificados como una empresa B
(organizacion que utiliza el poder del mercado para dar soluciones
concretas a problemas sociales y ambientales) y hemos sido
reconocidos por la Public Benefit Corporation en Estados Unidos”.
Respondo: Wow! Enseguida pregunto: ;como lograron escalar tan rapido?
¢ Cuentan con apoyo econémico o fondeos?

Eduardo responde: “Para escalar y aumentar su
presencia en el mercado, Betterfly recibié el
apoyo de fondos locales e internacionales,
como Albatross Capital, Grupo Prisma vy

"Estamos certificados
como una empresa B
y hemos sido
reconocidos por la

Katapult Impact, de Noruega, y emprendedores Public Benefit

Corporation en
Estados Unidos”

e inversores de mucho renombre, como J.P.
Morgan, Endeavor, Grupo Bio Ritmo y Genesis
Investment Management, entre otros.
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Este apoyo permitié que en junio de este afo levantemos una Serie A de
8.5 millones de ddlares, con lo que nos convertimos en el levantamiento
de capital mas grande que ha registrado una startup en Chile. Con este
respaldo empezamos a construir nuestra nueva solucion: una plataforma
de beneficios y herramientas de bienestar que busca transformar a
personas y organizaciones mediante un propdsito en especifico”.

Es realmente admirable lo que esta construyendo Betterfly.
Indudablemente, es una de las mayores rondas de financiacion de 2020
en América Latina y en el segmento insurtech a escala global. Ahora me
interesa averiguar como este emprendimiento entré al segmento

insurtech.
" Qg
Eduardo indica que el - h"'"%
punto de inicio de su .
hermano y él siempre l""‘“ﬂ'r-..__
apunté al bienestar
fisico, tomando como 7
base practicar algin o g
deporte como motor In.',,.,ﬁl‘i-"j"""'.,i |
para sentirse mejor y (63 T —t

ayudar a otros. Sin embargo, al observar con detenimiento el mercado y
la sociedad, notaron que esto no era del todo suficiente para crear una
solucién de bienestar integral, ya que debian considerar lo referente a lo
mental y lo financiero.

En este punto, continua, la variable seguros ha entrado a desempenar un
rol fundamental para crear bienestar financiero.

Se trata, en suma, de contar con un respaldo financiero para que las
personas puedan vivir con tranquilidad y se desempenen en su dia a dia
sin preocupaciones y en todas las esferas de la vida.
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La propuesta de valor de Betterfly consiste en democratizar el bienestar
financiero, fisico y mental y llevarlo al alcance de todos. Eduardo explica
que su plataforma incluye un seguro de Vida, una cobertura de invalidez,
aplicaciones de mindfulness, fitness, nutricidon, telemedicina y soporte
psicoldgico, entregando asi acceso a una herramienta tecnocientifica
que ayuda a mejorar el bienestar de los seres humanos.

Veo con buenos ojos y me gustan mucho los modelos de negocios
integrales en los que el seguro no solo es un producto que un
intermediario busca colocar en el mercado sino que mas bien es una
solucidon de proteccion para los usuarios financieros que gira alrededor
de un ecosistema de servicios.

Estimado lector, ¢le gustaria saber mas del modelo de negocios de
Betterfly basado en embedded insurance? ;Desea conocer el precio y
como funciona la alternativa?

¢Quiere enterarse de qué opina Eduardo

del sector asegurador?
Betterfly es una de J

las mayores : S :
Si es asi, lo invito a juntarnos una vez al

rondas de mes por medio de El Asegurador, de tal
financiacion de manera que usted conozca de primera
2020 en amércia mano las reflexiones que se desahogan

latina y de de mi encuentro con Eduardo. Vale decir
que estoy muy feliz de compartir este
espacio de discusion con ustedes, y
espero que hayan disfrutado la primera
edicion de Insurtech VIP Lounge.

insurtech a escala

global

174 betterfly



Betterfly: insurtech especializada en Vida que
podria significar una disrupcion - Oct'20

(Segunda Parte)

Retomando el tema, vemos que Betterfly nacié como una plataforma
para reciclar las calorias quemadas haciendo deporte, convirtiéndolas en
nutricion de urgencia para un nifo que las necesita. Ahora, después de su
ronda de inversiones de 8.5 millones de dodlares, la empresa esta
incursionando en el ecosistema insurtech para cambiar el seguro de
Vida.

En el centro del producto que ofrece esta
novedosa y extraordinaria insurtech se
encuentra la tecnologia, lo que convierte
cada habito saludable en una donacion
social y en un seguro de Vida que crece
dia a dia sin costo adicional.

De esta manera, no solo brindan
herramientas a las personas, sino que
también las motivan e inspiran para que
mejoren su vida diariamente.

En Betterfly entregan un producto que es accesible, flexible y simple. Al
alcance de todos a un precio de tan sélo 5 délares mensuales por
usuario. No discriminan por edad, preexistencia ni nivel socioeconémico.
Es decir, es el mismo precio para todos, sin letras pequeinas y sin ningun
tipo de preguntas médicas, requisitos o exclusiones. Totalmente digital y
ciento por ciento portable. No existen diferencias entre contratar Netflix,
Spotify y Betterfly en términos de simpleza y requisitos.
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Por 5 délares mensuales, uno puede tener un seguro de Vida en el cual la
suma asegurada crece y ademas existe una portabilidad a la salida de la
empresa. Su premisa de bienestar considera el bienestar financiero como
piedra angular de la propuesta. Hoy sabemos que cada seis segundos una
familia entra en la pobreza debido a la falta de proteccién Burn to Give,
insurtech especializada en Vida que podria significar una disrupcion financiera
cuando el proveedor principal sufre un accidente o fallece. Es por esto por lo
que los directivos de Betterfly han considerado indispensable incluir un seguro
de Vida dentro de su propuesta de bienestar a fin de lograr el ya mencionado
bienestar integral.

El seguro que ofrecen parte de una cobertura base que ira creciendo todos los
dias con cada paso que dé el usuario. Es decir, si el usuario camina 10 000
pasos diarios, su seguro de Vida crecera 15 ddlares todos los dias. De este
modo, al ano el usuario ha acumulado en torno a 5000 doélares sin ningun
costo adicional para la empresa ni para el usuario.

Como el sector seguros tiene un CAC (Costo de Adquisicion del Cliente) muy
elevado siempre me gusta entender el modelo de distribucion de las
insurtechs. Por ello aprovecho mi platica con Della Maggiora para preguntarle:
de Betterfly un valor al poder tangibilizar todos estos beneficios y motivar a
sus empleados a vivir una vida mas sana utilizando el propdsito como eje
conductor.

Y en esto Eduardo se explaya: “El seguro de Vida es un beneficio que todos
los colaboradores deberian tener. La proteccion financiera es muy importante
para que los empleados puedan desempenarse sin distracciones en su trabajo
y tengan mejores resultados, por lo que es un win-win si pensamos en el
vinculo colaborador-empresa. Cada vez mas organizaciones estan dandose
cuenta de la importancia del bienestar de sus colaboradores respecto a la
productividad de su compafia, a la disminucion de la rotacion y del
ausentismo, y enlazan esto con un mayor engagement. Y, si incluimos a la
pandemia dentro de la ecuacion, el bienestar y la salud mental se vuelven
todavia mas relevantes.
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Entendiendo el negocio B2B, me restaba averiguar si Betterfly tenia
intenciones de vender en B2C en algin momento, a lo que Eduardo me
responde detalladamente con su vision, que consiste en democratizar el
bienestar partiendo de la premisa de que éste es un derecho de todos.
Si bien actualmente apuntan directamente al B2B, es porque ésta es la
manera mas eficiente de testear y constituye un canal directo de
distribucién. Sin embargo, tienen clarisimo que éste es un producto que
debe llegar a todos y estar disponible siempre, sin excepciones, por lo
que el segundo paso sera abrir la propuesta al B2C.

Asi las cosas, pensando en nuestro sector de seguros, que tiene la fama
de ser muy tradicional, quiero escuchar a Eduardo sobre lo que piensa de
nosotros: “El sector asegurador es un sector critico y esencial, pero
lamentablemente en muchos casos se ha alejado del cliente, con una
alta interaccion manual, con procesos analogos que hacen muy lenta la
implementacion y entrega de un producto que consideramos esencial,
como el seguro de Vida".

Y prosigue de esta manera:
Compra ahora tu Galaxy Watch3 B )
y cambia el mundo con tu bienestar Creo que el trabajo en

e TSR conunosuserpeEn reth de etterty conjunto de insurtechs con
" aseguradoras para lograr

betterfly ., .
: una adopcién masiva de
este servicio es el camino

plataforma que recompensa tus habitos saludables
N PR e A A T T e TS AT P AEIYII

Beneficios que cambian el mundo . ,
@ que se debe seguir. Aqui
@ o @ ambos actores cumplen un
Segurodevida Telemedicina  Nutricionista de App de
g o rol muy relevante para

entregar proteccion
Ver Productos . .

financiera a la mayor
Hasta agotar stock .
de1,000 suscrpciones cantidad de personas, en

especial a las nuevas
0 generaciones”.
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Y aqui Eduardo me cierra la
conversacion con algo que me
importa: el sector insurtech es
altamente colaborativo (>90 por
ciento), y creo que podriamos
brindar mas valor a nuestros
clientes creando un gran
ecosistema colaborativo entre
aseguradoras, intermediarios,

fondos de inversiones, autoridades

e insurtechs. jTerminar un encuentro con una visidon comun siempre es
agradable!

A modo de cierre de este encuentro tan especial en la primera edicion de
Insurtech VIP Lounge, es importante compartir con ustedes que Betterfly
se encuentra en pleno proceso de expansion internacional. Estan muy
interesados en hablar con aseguradoras y potenciales clientes- empresas
para implementar su plataforma y beneficios de bienestar con propdsito
en la regidon. Aseguradoras y empresas que tengan interés en entrar en
contacto con Betterfly pueden escribirles a corporate@betterfly.com.

Por mi parte, estoy feliz de haber

compartido este espacio con mi amigo El sector
Eduardo, a quien admiro tanto. No tengo asegurador es
dudas de que el gran éxito que vive hoy critico y esencial,
por hoy Betterfly es tan solo el comienzo. pero
Espero que hayan disfrutado la primera lamentablemente

entrega de Insurtech VIP Lounge.
en muchos casos

se ha alejado del

cliente




Drixit: IoT aplicado en la disminucion
de los riesgos de trabajo - Nov'20

Transcurria el ultimo dia del evento Insurtech Latam Forum Week. Como
organizadores, estabamos muy contentos de haber reunido a mas de
3,000 ejecutivos del sector asegurador de América Latina alrededor de un
tema toral: insurtech e innovacion. La competencia entre las insurtech
era el broche de oro de este encuentro. Se presentaban cinco finalistas,
de las cuales dos eran de México, una de Chile, una de Estados Unidos y
otra de Argentina, frente a un publico cada vez mas experto y un jurado
categdéricamente exigente.

Unos 55 minutos después de arrancar la deliberacion, Drixit se convirtié
en el ganador de esta competencia.Un mes después de la victoria, me
reino con Mariano Focaraccio, CEO y Founder de Drixit, insurtech
argentina con alto valor social que emplea el internet de las cosas como
modelo para la prevencion de accidentes.

Mariano es ingeniero en sistemas. Sin embargo, durante los ultimos 10
anos de su vida profesional se ha dedicado al area de diseno y desarrollo
de productos digitales, en la cual descubrié un mundo muy amplio y lleno
de conocimientos que hoy en dia aporta a Drixit Technologies.

En ediciones anteriores de Insurtech VIP Lounge les conté que me gusta
mucho descubrir los puntos de inflexion en la vida de las personas,
donde termina lo que eran y comienza lo que hoy son; donde nacen los
emprendimientos y se empieza a vislumbrar el gran potencial

de los creadores de nuevas ideas.

Y& DRIXIT
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Mi consuetudinaria pregunta abrié la conversacion que sostuve con
Mariano: “¢Cuando y como arranco Drixit?".

Ahi Mariano me cuenta que Drixit nacié en abril de 2018 como una
empresa que mediante el empleo de drones buscaba automatizar
procesos considerados peligrosos, como la limpieza de vidrios a gran
altura, entre otros. Sin embargo, a medida que avanzaban con el prototipo,
comenzaron a encontrarse con algunas limitaciones en la precisién del
GPS, lo que los empujo a desarrollar su propia tecnologia, de mucho mayor
precision.

De ahi, ya como empresa, comenzaron a imaginarse diferentes campos de
accion e industrias que podrian beneficiarse de su nuevo desarrollo. Un
afo mas tarde, en 2019, Drixit nace como la conocemos hoy, con la
seguridad y la productividad industrial como meta central.

Fascinado con la transformacion de la empresa y la adaptabilidad al
cambio que vivio Drixit en su recorrido, me intriga mucho saber como fue
su primer contacto con el universo insurtech, y le pregunto a Mariano:
“¢Sabian ya lo que eran las insurtech cuando se lanzaron?”.
Me contesta que si conocian las insurtech, ya que, como dejan ver con su
producto, son apasionados de la tecnologia y la innovacion.

En sus inicios se catalogaban como una empresa de IIOT (internet de las
cosas aplicado a la industria); pero, al centrarse en la seguridad laboral y
descubrir el enorme potencial que tenian, fueron percatandose de como la
tecnologia podia aplicarse a la industria de los seguros, y comenzaron a
trabajar de manera intensiva en este mundo que a mi tanto me gusta y al
que definitivamente aportan un valor muy grande.

Con una propuesta sumamente interesante, entiendo que el value proposal
de Drixit consiste en digitalizar los procesos industriales y de ese modo



DIGITAL INSURANCE LATAM JUL '21| 53

prevenir y mitigar accidentes, a la vez que potencian la excelencia
operativa.

En este punto, Mariano profundiza y me ,
_ ) Hay 600 accidentes
cuenta que en realidad lo que estan

haciendo como empresa es visibilizar un AISSIEIES [P0
mundo que hoy es invisible: se refiere al
gran mundo de los trabajadores, la
magquinaria industrial y los accidentes que todos son evitables

se derivan de su uso.

minuto en el mundo;

y, por definicion,

Las cifras oficiales demuestran que hay 600 accidentes laborales por
minuto en el mundo; y, por definicidn, todos son evitables. ;Se imaginan
de qué hablamos? Con toda la tecnologia que hoy tenemos disponible,
hay todavia una deuda colosal en lo que se refiere a seguridad industrial.
Y, justamente para ir cerrando esa brecha, en Drixit crearon el primer
EPP Digital (Elemento de Proteccion Personal), que logra entornos
laborales mas seguros y ademas potencia la eficiencia operacional.

El EPP Digital, qgue combina tanto hardware como software, conecta a los
trabajadores que siempre estuvieron desconectados, aumenta su
seguridad y mitiga cualquier amenaza a su integridad fisica, en una unica
integracion de todas las plataformas y los sistemas que el cliente ya
tiene, previniendo accidentes y acelerando los tiempos de reaccion
cuando las tragedias inevitablemente suceden.

Si hablamos solo de seguridad industrial (ya que el dispositivo tiene otras
ventajas en cuanto a gestion y operacién), este EPP Digital puede
detectar trabajo en altura y en areas confinadas; emite alarmas ante
caidas, accidentes o acceso a zonas de trabajo peligrosas; y ademas
posee un botén antipanico. Me gusta mucho el modelo de EPP Digital, y
por eso quise conocer mas sobre las métricas concretas, ya que soy
consciente de que esto les interesa a ustedes.
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Mariano Focaraccio me comenta que la COVID-19 fue un acelerador y
abrié muchas oportunidades. Para el Q2 de 2020 ya habian vendido lo
que estaba proyectado venderse en todo el aino. Este primer aio esperan
cerrar con 5000 Drixit tags operativos, y pronostican cerrar el afio 2021
con 23 000 Drixit tags operativos.

Y« DRIXIT

TECHNOLOGIES

El crecimiento exponencial fue general en lo que se refiere al equipo: en
marzo de 2020 eran un grupo de 10 personas, y hoy son 30. Y para el afo
2021 esperan duplicar ese numero. Van a abrir oficinas en Brasil y
operaciones en Chile, Peru y Colombia, y para 2021 planean abrir oficinas
en Estados Unidos y México.

Cuando hablamos de las dificultades con las que se encuentra Drixit para
colaborar con el ecosistema asegurador, Mariano nos cuenta que la
principal dificultad es el aspecto regulatorio de las industrias y los paises.
No todos los paises se rigen por las mismas normas de seguridad. Es por
eso por lo que resulta muy relevante establecer alianzas locales, para
garantizar el cumplimiento de las normas en su totalidad.

En abril, en plena cuarentena, Drixit recibiéo fondeo de parte de Globant
Venture. De los aportes recibidos, Mariano nos cuenta que “Globant
Venture es un inversor muy valioso” ya que esta empresa, Drixit, comparte
su vision tecnoldgica y se nutre de ella, y al mismo tiempo el fondeador los
acompana en su desarrollo de producto y expansién internacional. Este
apoyo nacioé después de que Drixit gané el Demo Day, organizado por
Emiratos Arabes Unidos, llamado Annual Investment Meeting (AIM).
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Mariano y Maximiliano Focaraccio junto a Federico Storni y Martin Giachetti.

jAsombroso! Es realmente admirable todo lo que hicieron en el ultimo
ano.

A modo de cierre de este encuentro tan enriquecedor, quiero compartir
con ustedes que Drixit, con presencia en Argentina y Brasil, operaciones
en Latam y en proceso de aterrizaje en Estados Unidos para el primer
cuatrimestre de 2021, se encuentra interesado en conocer potenciales
partners del negocio en la region. Estan muy interesados en expandir sus
operaciones e implantar el sistema Drixit como el nuevo estandar de la
industria en materia de seguridad en toda la region.

Estoy feliz de haber compartido este espacio con el gran ganador del
evento insurtech mas importante del afio. Espero que hayan disfrutado
esta nueva entrega, y los espero el proximo mes en otra edicion de
Insurtech VIP Lounge.



Zenda.la, ecosistema virtual para
potenciar la salud - Dic'20

Transcurria el dia en el que ultimaba los detalles del ciclo de exposiciones
denominado Open Talks Insurtech LatAm.

Recuerdo que me sumergi con mucha pasion en las aguas del ecosistema
insurtech de México, y en ese momento descubri a la startup denominada
Zenda.la.

Cuando descubri la propuesta de valor de esta organizacion y me topé
con su modelo de negocio, totalmente freemium, dicho contexto provocoé
en mi el categorico efecto jWow!

w 4

zenda.la

Semanas después de ese acontecimiento me reuni con Diego Muradas,
un apasionado emprendedor, padre, esposo y amante de las matematicas
y los deportes extremos. Diego es el CEO y Founder de Zenda.la, insurtech
mexicana con alto potencial para edificar un ecosistema digital que
potenciaria los sistemas de salud en América Latina.

Con mucha curiosidad para descubrir los inicios de la insurtech, le
pregunté a Diego en el encuentro cuando y cémo arrancé Zenda.la. Me
cuenta que, si bien arrancaron oficialmente en junio de 2019, la idea
surgio antes. Lo que podria parecer un fracaso se convirtio al final en un
tremendo aprendizaje y se perfila como el alma emprendedora que
sostiene el DNA de Zenda.la.
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Abierto a este nuevo mundo que conocio, Diego decidié enfocarse en
encontrar una solucién para el sector de los seguros, ya que solo 6 por
ciento de los adultos en México cuenta con un seguro médico privado. Es
aca donde nace Zenda.la, iniciativa que surge de las cenizas de Cohete.

Interesado en el ambiente que rodeaba ese contexto, le pregunto a Diego
como se cristalizé el grupo de Co-Founders. Ahi me cuenta que invit6 a
quienes eran CTO y Head of Design de Cohete, Rafael y Radl, a unirse a la
mision.

Asegura tu calma

Sabian que necesitaban a alguien con experiencia en seguros, que tuviera
ganas de construir algo disruptivo, por lo que invitaron a Mario, que
trabajé cinco anos en AXA Seguros y otros cinco como agente
independiente. De ahi, y con el apoyo de Swiss Re, lograron construir un
modelo Freemium admirable, en el cual el plan mas basico es gratuito.
Fue en ese momento que se suma Eva Sander, quien cuenta con la
experiencia para crear una vision social y de gran influencia y para
detonar un cambio sistémico en el sector asegurador (Eva es
experiodista de negocios, activista social y politica, consultora en
comunicacion estratégica para empresas top y emprendedora social).

Fascinado con el tremendo equipo, le pregunto por el creativo nombre
que cautivd mi atencion esa tarde de junio convocando insurtechs de
todo el continente.
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Y entonces Diego me lleva a pasear con la imaginacion y me cuenta que
tomaron como fuente de inspiracion a los artistas asiaticos que hacen
rock balancing: “Creemos que la vida es asi”, me dice. “Tenemos que
balancear muchas cosas: nuestras finanzas, nuestra familia, nuestras
mascotas, nuestras propiedades, nuestra salud, etcétera, y sabemos que
los seguros bien disefados deben evitar que perdamos nuestro balance
cuando un evento inesperado ocurre”.

A partir de esta creencia siguieron un divertido proceso creativo sobre el
concepto de balance en la filosofia zen y el budismo para llegar al
maestro Senda, maestro del camino su mascota es un monje budista
urbano con una piedra en la cabeza que siempre debe mantener en
balance para que no se caiga). Concluye develando los misterios y me
cuenta que cambiaron la s por la z para que se viera mas “zen”. Vieron
que “zenda.la” estaba libre y los convenciéo esa maravillosa forma de
juntar las palabras zen y mandala. Les va a ser muy util también este .la
para escalar a todo LatAm en el futuro.

Sin mas, le pregunto por las aclamadas

la pandemia por

métricas que a ustedes les gustan tanto y por
las repercusiones de la pandemia. Ahora la
siendo un COVID-19 retras6 la fecha de lanzamiento de
catalizador para dos meses, ya que se vio postergada hasta
que las personas y junio. “Creo que la pandemia por un lado esta
empresas se siendo un catalizador para que las personas y

un lado esta

vuelvan mas empresas se vuelvan mas digitales, pero por
digitales otro la crisis de salud fisica, salud mental y
econdmica es negativa para todos”, me dijo.

Me cuenta que desde su lanzamiento han estado haciendo muchos
esfuerzos de test & learn para conocer muy bien su negocio antes de ser
Mas enérgicos en su crecimiento.
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Noviembre fue el primer mes en el que aseguraron a mas de 1,000
personas, y lograron aprender mucho sobre cémo alcanzar un balance
adecuado gratuito/premium. Se nota que se emociona por los primeros
resultados y el gran potencial que no dudo de que estaria a su favor.

Zenda.la tiene un vinculo estrecho con el sector reasegurador y con
Swiss Re en particular. Para él es una suerte tener como aliados a dos
grandes empresas como Swiss Re y Prevem Seguros, ambas con muy
buena reputacion, con ganas de innovar y de hacer cosas diferentes.
Sumamente interesado en la rentabilidad de su solucién freemium, de la
cual son pioneros, le pido ansioso que me cuente un poco mas. Me dice
que en papel es muy rentable. Ahora tienen que demostrar que pueden
cumplir con los objetivos para lograrlo.

Como emprendedor, implementar algo nuevo es muy emocionante, pero
al mismo tiempo es un poco abrumador. Al final no podemos utilizar la
experiencia de otros. Tenemos que construir todo desde cero; tenemos
que probar mucho para aprender como podemos hacerlo mejor, y Diego
se esta convirtiendo en un completo experto en el tema. “El modelo
freemium es muy sencillo de explicar”, me dice. “Tenemos un plan con
coberturas muy basicas que es gratis y tenemos un par de planes mas
con sumas aseguradas mucho mas altas y mas coberturas que tienen
costo. El objetivo del gratis es que, si no estas absolutamente
convencido de pagar, tienes una posibilidad de vivir la experiencia de
asegurarte sin costo”.

'You know how to manage your life

JChoose the best coveragetd navigate the

city streets

I'want 1o insune my car

8 Heda! ¢ Come podemas ayudare?
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“

Interesado también en el “back”, le pregunto cual es su plan respecto a

las inversiones que recibieron para escalar. Me cuenta que levantaron su
ronda presemilla a inicios del aio, con inversionistas muy reconocidos,
como Armando Kuroda, Nico Girard, Jason Evans, Juan Laresgoiti, entre
otros, y con fondos de VC, como G2 Momentum Capital y Angel
Ventures. Actualmente se encuentran levantando su ronda semilla con la
intencion de acelerar su crecimiento y hacer crecer al equipo.

Ahora para terminar, y hablando del futuro, Diego me cuenta que durante
2021 estaran agregando mas coberturas a su plataforma con la intencién
de poder brindarles una mejor experiencia a sus usuarios.

O sea, se priorizara la diversificacion de productos antes de la expansién
geografica. Su objetivo es pasar por el proceso de maduracion propio en
un modelo de negocios nuevo.

Una vez que terminen dicha etapa estaran en un buen momento para ir a
otros paises. “Sabemos que en muchos paises de Latinoamérica el
contexto en este sector es muy parecido al de México, por lo que
primero buscaremos expansion en esta regién”, sefala.

zenda.la




QuePlan, plataforma insurtech en vias de ser
referente para reformar la salud en AL - Jan'21

Hace tres anos estaba en una competencia entre startups en Chile. En
dicha ocasion, dos jévenes afirmaban que se habian trazado con pasion
el objetivo de convertir los planes de salud de este pais en algo
entendible. Recuerdo que, al escuchar dicho planteamiento, me
emocioné. Lo confieso: jese dia me convencieron! En tal sentido, tener el
deseo ardiente de resolver ese eslabén de “dolor” en un mercado tan
grande y complejo como el sanitario es la clave para que cualquier
insurtech cultive su éxito.

Desde aquel entonces me reuno con periodicidad con los jévenes
citados. Sus nombres: Matias Stager y Ryan Kerr, los Co-Founders de la
insurtech QuePlan, emprendimiento nacido en Chile y que va escalando a
Peru y Colombia. Para empezar el afo con pie derecho, decidi tener un
encuentro con estos emprendedores y compartir con ustedes detalles de
nuestra charla. Para comenzar, les cuento que Que-Plan (QuePlan.cl,
QuePlan.pe y Que-Seguro.co) es una plataforma ciento por ciento
gratuita que permite a los usuarios comparar, cotizar y solicitar el
seguro de Salud que mejor se adapte a sus posibilidades. Ellos afirman
sin dudar en la charla:

“Somos los expertos en la
distribucién de coberturas
de Salud por internet”.
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¢QuePlan es un cotizador como los que abundan en la industria
aseguradora? Evidentemente no. Tienen 20 por ciento del mercado de las
Instituciones de Salud Previsional (Isapres) y seguros de Salud en Chile.
Ademas, crecen hasta dos digitos mensuales en lineas nuevas de productos
(menos de un afio) en Chile, Pert y Colombia.

Al entrar en QuePlan, uno ya esta viendo seguros de Salud. Para precisar
cual es el mejor seguro para cada usuario se crea un perfil a raiz del cual
funciona un algoritmo que permite obtener el precio exacto de todos los
seguros de salud y un puntaje que permite saber qué tan buena es la
cobertura de los seguros.

Por otro lado, afina los resultados permitiendo al usuario escoger de una
forma facil las mejores opciones con base en sus necesidades. Me
interesaba conocer la ambicidon de QuePlan, que a decir de sus creadores se
resume en poder digitalizar y democratizar un sector que, por distintas
razones, no ha podido implementar la venta digital en diversos paises.

Poniendo atencidn en la digitalizacién, conversamos acerca de cdémo
QuePlan esta rompiendo paradigmas haciendo el “match perfecto” del
mundo salud y venta digital, ya que no solo ofrecen el mejor seguro de Salud
personalizado, sino que también la contratacion de éste es absolutamente
online. Pregunté lo siguiente: entiendo que esta tecnologia la ponen a
disposicion de las aseguradoras para facilitar el proceso de venta en
QuePlan, ;es asi?
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Matias asiente y me cuenta que, aunque no todos conocen bien las
opciones, los seguros de Salud también pueden democratizarse.

Asi pues, fueron conocidos en la parte Isapre (primera capa de salud), y
posteriormente se meten en la parte de seguros. Ansioso por la
respuesta les pregunto como les esta yendo y si son corredores en todos
los paises.

A lo que me contestan que su objetivo es ser una plataforma completa
para todas las capas de salud. No sélo ofrecen servicios a las personas,
sino también a las empresas, y en especial a las pymes. Estas aqui
pueden encontrar el mejor seguro de Salud de forma online y con el
mejor beneficio para sus trabajadores.

Por otro lado, comentan que se adaptan a los distintos modelos de venta,
tanto desde la derivacion de leads, agente autorizado o alianzas que
puedan establecer, como ser corredores de forma local.

“Uno de los modelos que mas nos gustan es poder vender estos
productos online desde QuePlan y emitir la pdliza ahi mismo; y, dada esta
situacion, es importante ser corredor o agente autorizado. Ya lo somos o
estamos en camino de serlo prontamente”, comenta Ryan.

A mi me fascina la parte QPAnalytics, por lo
que les pido que nos expliquen qué es y cual
es la potencialidad. Explican que QPAnalytics
es un software de analitica de datos pensado
para los equipos de creacion de productos y
equipos comerciales de una aseguradora.

La herramienta usa toda la tecnologia de analisis de datos de QuePlan
junto al monitoreo de productos que realizan constantemente.
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En el caso de Chile, lo utilizan para conocer cuales son los nuevos
productos del mercado, como estan los productos de su compainia
respecto a la competencia y en qué perfiles o0 segmentos de clientes los
productos tienen ventajas o desventajas.

Por ultimo, me cuentan que QPAnalytics es una herramienta de alta
tecnologia que permite crear mapas de calor para analizar la
competitividad de mis productos, graficos dinamicos, calcular puntajes,
precios para distintos perfiles, etcétera, y que permite medir también la
robustez de un seguro de Salud antes de lanzarlo al mercado.

Encantado con su respuesta, e interesado ahora en el camino de Queplan
fuera de Chile, quiero saber como les esta yendo en Colombia y Peru.
Tengo entendido que este afo llegaron con mucha fuerza a estos paises.

Ryan se apresura a contestar y me cuenta que han recibido mas
solicitudes de contratacion de productos de las que habian planificado,

superando las expectativas con creces.
QuePlan.cl

Por otro lado, Matias aflade que aun estan consolidando los equipos
comerciales, las relaciones con sus socios clave en Peru y Colombia y
algunos aspectos culturales, dando a entender la importancia de estos
tipos de seguros de Salud, pues a la hora de contratarlos pueden persistir
las dudas.

La gran ventaja de cdmo se ha desarrollado QuePlan es que han podido
crear un modelo adaptable a muchos paises y que puede albergar
seguros de Salud de distintas caracteristicas por pais, y que ciertamente
varian. Me comentan que existe un componente muy local en cada pais,
y ésta es la razon por la que han decidido instalar paginas locales que se
adapten a nombres locales (queplan.cl, queplan.com.pe y queseguro.co).
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Ahora nos anticipan que quieren
estandarizar muchos productos en un
sitio internacional, por lo que se van a
cambiar de nombre en un futuro mediano.

La gran ventaja de cémo
se ha desarrollado
QuePlan es que han

podido crear un modelo

iLa matriz de QuePlan tendra un nuevo
nombre! jQué intriga! Sin duda, voy a estar
atento a las novedades.

adaptable a muchos
paises

Me interesa conocer su crecimiento. Entiendo que ello fue sin inversion.
Me cuentan que su crecimiento ha sido de forma organica y gracias al
apoyo de Corfo —corporacion del Gobierno de Chile que fomenta a las
pymes y empresas— Yy sus diversos fondos en apoyo al emprendimiento
y a empresas que estan escalando, lo que les ha permitido solventar las
primeras etapas. Pero 90 por ciento de su crecimiento es interno y sin
otros financiamientos.

Es asombroso. jEstan creando una empresa muy viable a futuro! Me
fascina y les pregunto qué necesitan para escalar mas rapidamente.
Es ahora Ryan quien responde anticipandonos los planes de este ano.
iPlanean abrirse a paises bastante mas grandes, como Brasil y EUA!

Necesitaran capital para esta futura hazafa. Estan abiertos a alianzasy a
recibir apoyo de aseguradoras o reaseguradoras de sus actuales o
nuevos productos para que puedan crecer pais por pais. {No duden en

contactarlos!

QuePlan.cl




Coover, la plataforma que pretende reinventar
el mutualismo con tecnologias emergentes -
Feb'21

Hace un afno empecé a indagar sobre el pais que alberga el ecosistema
insurtech mas grande de América Latina: Brasil. Dicho segmento es
apasionante por su diversidad y creatividad. Durante mi exploracién
descubri una insurtech increible: Mutual.Life. Se trata, en suma, de una
compania con un modelo de negocios peer-to-peer.

Luego de lo narrado, tuve la oportunidad de conocer a Jo Beduschi,
cofundador & CEO de Mutual.Life, para entender qué hay detras de este
emprendimiento, y me enteré de que esta creando Coover, proyecto que
ya se encuentra en el sandbox de la Superintendencia de Seguros
Privados (Susep) de Brasil y que actualmente esta listo para convertirse
en un Neo-Insurers sobresaliente y ser un actor relevante de la
Asociacion Insurtech de Brasil. Por esa razén decidi reunirme con Jo
para saber mucho mas acerca de su proyecto.

Para conocer como funciona Coover, primero
es importante entender qué es Mutual.Life. De
este ultimo se dice que “no es un seguro”.
Entonces, al enterarme de ese concepto, me
sond algo disruptivo, al estilo de Lemonade,
por lo que le pedi a Jo que me contara por
qué se dice esto.

Jo sostiene que todo comenzé hace unos afos, cuando en su empresa
estudiaban posibles aplicaciones con blockchain y buscaban un mercado
que pudiera “desintermediarse”, anhelo posible con esta disrupcion.
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De ahi irrumpid en el sector asegurador brasilefio, por ser muy grande,
con un potencial de innovacion y un mercado que, a pesar de tener su
origen en el mutualismo, perdié su propdsito inicial, ya que desde hace

un tiempo se han estado introduciendo ciertas asimetrias de
informacion y generandose conflictos de interés en la aprobacion de
siniestros.

A partir de ahi decidieron testear su teoria formando grupos de
mutualismo mediante una iniciativa que protegia y compartia riesgos.
Por ese motivo se afirmaba que Mutual.Life no era un seguro, sino una
plataforma que permitia la formacion de grupos de mutualismo. Sin
embargo, Jo afirma que esto cambid debido a la regulacién del sector de
seguros en Brasil. Dicha alteracién normativa los llevdé a convertir el
modelo en un MGA con la compaiiia de seguros Zurich, institucion que
suscribe los riesgos del grupo.

Mucho se dice de los modelos P2P. En tal
sentido, la muerte de Guevara o la
evolucion de Lemonade nos muestran
que este modelo no tiene futuro. Por otro
lado, existen grandes casos de éxito,
como Waterdrop. Por consiguiente, pido
la opinion de mi invitado acerca de este
tema.

En cuanto a lo cultural, Jo hace hincapié
en que los modelos de negocio que
tienen éxito en determinados paises no

necesariamente triunfan a escala global, sobre todo cuando nos
referimos a culturas muy distintas, como es el caso de China.
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De la misma forma, detalla, vemos como la regulacion es diferente en
cada pais. Entonces, en algunas naciones recriminan a las asociaciones
y cooperativas del mercado asegurador, mientras que otros las regulan.

Ademds, Jo me cuenta que Lemonade tuvo que convertirse en una
aseguradora y adaptarse a una realidad regulatoria que no permite la
mutualidad pura. Waterdrop, puntualiza, se enfrenta al desafio de que no
puede traspasar las fronteras de su pais; por consiguiente, su propuesta
comercial no se comunica en otro idioma que no sea el mandarin.

Probablemente, Guevara sucumbid porque estaba dirigido al segmento
automotriz, y en Reino Unido hay muchos clientes que todavia se sienten
mas comodos con marcas establecidas, a diferencia de la realidad
latinoamericana, donde las asociaciones de proteccion de vehiculos
crecen desenfrenadas afio tras afio y amenazan a las aseguradoras
tradicionales.

Por otro lado, Jo me dice: “Hay que
tener en cuenta otros modelos de
negocio, como el Friendinsurance, de
Alemania, que para mi es la mayor
referencia de éxito del modelo P2P
aplicado al mercado asegurador y que
ya esta presente en otros paises,
incluyendo un pais suramericano”.

Y amplia: “Por lo tanto, decir que el
modelo P2P no tiene futuro es decir lo
mismo de la economia compartida, que
ha ido cambiando profundamente en
todos los segmentos del mercado”.
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Enseguida le pregunto a Jo: ;Coover entonces es una P2P también? En el
caso de Mutual.Life, ;desaparecié? Jo responde y enfatiza que Coover es
la nueva Mutual.Life. Me cuenta que, cuando entraron en el mercado
asegurador, se presentaron como una startup que buscaba rescatar el
mutualismo utilizando tecnologias emergentes. Por eso hablan de una
“vida basada en el mutualismo”, pero el término Life comenzé a
confundir al mercado, dando la impresion de que operaban seguros de
Vida. Entonces decidieron cambiar su marca por algo mas inclusivo y
que al mismo tiempo reflejara su propdsito de dotar al mercado de una
“cooperative cover”, es decir, Coover.

Me interesaba conocer la ambicion con Coover y me entero de que
apuntan a convertirse en una insurtech “full stack”, pudiendo innovar no
solo en el customer journey, sino en el producto asegurador en si, con
mucho mas rapidez y con soporte regulatorio.

Podran habilitar grupos de clientes que tienen una mayor exposicion al
riesgo de manera mas justa, sin que ellos paguen esta factura. “Nuestro
objetivo es crear un producto inteligente que sea justo para todos y que
mitigue las acciones de los malos actores”, me dice.

Como Coover pertenece a la sandbox
organizada por el regulador de Brasil (la
Susep), queria conocer su opinién al
respecto. Jo, decidido y sin pensarlo, me dice
que “la forma en que Susep condujo el
proceso no tiene precedentes en el mundo.
El regulador involucré literalmente a todo el todosy que

El objetivo es
crear un producto

inteligente que

sea justo para

mercado y la sociedad en esta construccion, mitigue las
haciendo un esfuerzo increible para aprender acciones de los
y comprender la necesidad real de las malos actores
insurtech y como éstas pueden revolucionar
el mercado”.
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Ahora, con otras insurtech, crearon la
Asociacion Brasilena de Insurtech
(ABInsurtech), que ayudé a avanzar junto
con el regulador para la creacién de la
sandbox regulatoria.

Interesado ahora en la Asociacion, le pido
gue me cuente un poco mas de ésta.

Me comenta que esta formada por insurtech brasilefias y que fue creada
con el objetivo de promover la igualdad, la transparencia y la competencia
en el sector, posibilitando el desarrollo de innovaciones y el acceso de la
sociedad brasilena a los productos de seguros. jFascinante! Dado que
fueron una de las primeras insurtech de Brasil, me intriga conocer cémo
fue su crecimiento, particularmente si fue con inversion.

Desde 2015, Coover se autofinancid, pero me cuenta que a partir de 2019,
aunque todavia no habia una definicion sobre sandbox, hicieron su
primera ronda de inversion para hacer posible su asociaciéon con Zurich, o
sea, la ronda seed mas grande para una insurtech en Brasil. jWow!

Entusiasmado con lo que escucho, le pido a Jo que me hable de las
mejores métricas obtenidas. Orgulloso, me cuenta como su modelo de
negocio les ha permitido alcanzar un indice de siniestralidad de hasta un
70 por ciento inferior al del mercado tradicional, e incluso respecto a
otras insurtech. También les comento que Coover esta a pocos dias de
recibir su propia autorizacién para actuar como aseguradora y se
encuentra avanzando en una importante asociaciéon con un gran grupo
minorista en México.

Se encuentran en busqueda de la
expansion en los paises vecinos de
Brasil, incluido Chile.




Super.mx, insurtech que aspira a mejorar
la inclusion financiera en México - Mar'21

Hace un afo empecé a recorrer el
apasionante ecosistema insurtech de
México. En el camino me crucé con un

emprendimiento que llam6é mi

[ ] L] L] L] L] L] L] L]
L] L] L] L] - L] L] L]

atencion:  Super.mx. (Por qué?
Simplemente porque es una compania
con un modelo de negocios focalizado
en resolver un problema afejo en la
operacién de la industria aseguradora
de América Latina:

¢como indemnizar rapidamente a los asegurados en caso de terremoto,
que son quienes mas lo necesitan?

Al examinar a esta empresa mexicana, me topé con un nuevo mundo, el
de los seguros paramétricos, ambiente en el que el reaseguro desempena
un papel importante. Desde aquel entonces segui en contacto con Dario
Luna, presidente y co-founder de Super.mx. Hoy, tiempo después, tengo el
placer de intercambiar conceptos con este emprendedor.

Dario me cuenta que Super.mx es una insurtech que trabaja para mejorar
la penetracion del sector asegurador; o sea, con su propia tecnologia
digital, las personas y las pymes que hoy no tienen seguros, o que estan
subasegurados, pueden mejorar su futuro al protegerse financieramente
contra riesgos severos. Y lo pueden hacer en minutos. Por supuesto que
en Super.mx son ciento por ciento digitales. Entonces, entender, comprar,
usary cobrar la pdliza es un proceso sencillo.
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Super.mx es un agente que trabaja con facultades delegadas de sus socios
aseguradores; es decir, son una MGA y han lanzado seguros de diseino
propio que nunca antes se habian vendido de forma digital, como el de
temblor, y que descansan en ciencia y tecnologia que no se empleaba para
estos fines con anterioridad, como la desarrollada por la modeladora
mexicana Evaluacion de Riesgos Naturales (ERN).

Cuando le pregunto a Dario si solo aseguran temblor, me cuenta que se han
introducido en el mercado del seguro de Vida-COVID-19 y que se
encuentran trabajando para lanzar, en los siguientes meses, seguros de
Vida, Salud y Danos, tanto paramétricos como indemnizatorios.

Y me dice: “No estoy seguro de donde caemos en el mapa de Digital
Insurance LatAm, jpero creo que llenamos muchos cajones!”. La ambicién
de esta insurtech es que millones de personas cuenten con Super.mx para
obtener la tranquilidad que da tener seguros a los cuales les pagas cuando
los necesitas, sin procesos complejos, y protegiéndose contra escenarios

adversos de todo tipo.
(®)) Super

Dice que “habra veces en que la tecnologia tome un papel preponderante
para lograr eso, pero no siempre sera asi, porque los consumidores no son
‘insurtech nerds’, como nosotros, y nuestro objetivo es resolver lo que ellos
necesitan; asi que somos expertos en como lograrlo”.

Los resultados de Super.mx son impresionantes. En apenas nueve meses,
desde que constituyeron la empresa, lograron vender la primera pdéliza del
primer seguro paramétrico digital de temblor en México y Latam. Su seguro
de temblor también ha sido adquirido por clientes en 11 de las 16 alcaldias
de CDMX. En fin, jentre 30 y 40 por ciento de sus clientes compré su primer
seguro en Super.mx!; o sea que estan logrando la famosa “inclusion
aseguradora”.
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Ahora, con muchas ganas de saber mas
sobre los inicios de Super.mx, le pido a Dario
gue me cuente mas de su seguro de temblor
paramétrico, que se activa directamente
segun la intensidad del terremoto.

Me cuenta que junto con Marco Ahedoy
Sebastian Villarreal fundaron Super.mx, ya
que identificaron con mucha claridad varios
problemas del sector asegurador, y en
particular la necesidad de mejorar Ia

experiencia del usuario; y desde ahi se han i

dado a la tarea de aplicar tecnologias y @
conocimientos para resolver este “pain”. = 3
De un lado, Marco y él han estado trabajando durante muchisimos afos
con seguros paramétricos en una macroescala, es decir, gobiernos

soberanos, grandes organizaciones multilaterales o no-gubernamentales,
que adquieren seguros para acelerar la atencion de emergencias y
recuperacion por desastres naturales. Esas experiencias incluyen desde la
emision de bonos catastréficos soberanos para cubrir terremoto y
huracan, hasta el disefio de seguro y reaseguro paramétrico para un “pool”
de riesgos de una veintena de paises que se aseguran de esta forma
contra terremotos, huracanes o exceso de lluvia.

En cuanto a Sebastian, bueno, él es un emprendedor de fintech e insurtech
con un track record muy exitoso, no solo en construir empresas de alto
crecimiento, sino productos increibles.

Es asi como la experiencia de los tres los hizo coincidir en que uno de los
primeros problemas que querian resolver era como dar acceso a las
personas comunes y corrientes a los seguros paramétricos que solo
grandes paises o instituciones pueden adquirir (y beneficiarse, por ende,
de los pagos rapidos) y que no requieren la revision fisica de qué se dafé.
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Ahora bien, desarrollar seguros de temblor o seguros de COVID-19
requiere a gente muy talentosa para convencer a las aseguradoras de
hacer alianzas. Dario me comenta que conocen de primera mano los
beneficios de construir mutualidades fuertes que permitan respaldar los
casos excepcionales de personas que sufren la severidad de eventos
fuera de su control, y saben que cuanto mas sana sea la cartera, mas
gente se puede asegurar de forma solida.

Entonces, el reaseguro juega
un papel clave en su modelo
de negocio. Eso me lleva a
preguntarles con quiénes
trabajan y que me cuenten un
poco de cémo fue ese
encuentro. A partir de eso,
Dario me confirma que, en
algunos seguros, como el
paramétrico de temblor, el

reaseguro es fundamental.

Y me comenta que en ese caso trabajan muy de cerca con los equipos de
Munich Re en México, Nueva York y Alemania. Dario dice: “Fue increible la
gran convergencia que tuvimos alrededor del producto y su construccion
y con respecto a la solidez de los modelos de ERN para soportar el diseno
y operacion del producto.”

Sin duda, el equipo se complet6 con la gran experiencia de Seguros Atlas 'y
su fortaleza como compaiiia”.
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Me interesé por saber qué papel representan Seguros Atlas y General de
Seguros en este modelo. Dario me conté que son sus aliados en la
mision de cambiar la forma en que las personas y empresas se
aseguran. Han logrado una integracion con ambas companias que es
critica para el cumplimiento de sus objetivos en comun y que les ha
permitido apalancar la tecnologia de Super.mx para empujar la frontera

del mercado.

Dice que, desde ese esfuerzo, y en una desarrollar seguros
cercana colaboracién y guia del gran equipo de temblor o
de Seguros Atlas, han lanzado el primer seguros de COVID-
seguro de terremoto digital en Latinoamérica, 19 requiere a gente

que por el momento ha estado solo disponible
en CDMX. Pero nos comenta con mucho
entusiasmo y nos da la primicia de que saldra

muy talentosa para

convencer a las

. ) aseguradoras de
a la venta en su version 2 a escala nacional :

hacer alianzas
jen unas semanas!

¢Y el futuro? Como me dice Dario, si bien estan enfocados en crecer
dentro de México, existen muchos otros paises de Latinoamérica y El
Caribe en los cuales su plataforma podria ser muy util para resolver
problemas similares. Estén muy atentos de los pasos de Super.mx, la
gran insurtech mexicana.



Unit, primera insurtech Full Stack que pretende
revolucionar los seguros en El Caribe - Abr'21

Hace mas de un ano descubri que el ecosistema insurtech crecia con
fuerza en todos los rincones de América Latina, y no solamente en los
mercados mas importantes de dicha regién del orbe, como Brasil o
México.

Un gran ejemplo es Republica
Dominicana, pais en donde nacié
Unit, aseguradora ciento por ciento
digital, fundada en 2019, que se
constituyé como una nueva linea de
negocios de Grupo Universal.

Vale decir que esta compaiia cuenta con un equipo de trabajo auténomo
y con estrategias independientes.

Al examinar el caso de éxito descrito, es fabuloso confirmar que si es
posible que un equipo de emprendedores cree una idea desde cero bajo
la premisa de revolucionar la administracion de riesgos en El Caribe y
Centroamérica, e incluso en otras latitudes. Por ese motivo, decidi
reunirme con Camilo Cruz, COO de Unit.

Lo primero que Camilo me comenta es que Unit, S. A, es una institucion
de seguros con licencia propia y calificada como Neo Insurers 100 %
digital. Es filial de Grupo Universal, uno de los principales grupos
economicos de Republica Dominicana.
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Por lo anterior, le pregunto con mucha curiosidad a Camilo por los inicios
de la insurtech que lidera. Me explica que Unit, cuyo dominio en internet
es www.unit.com.do comienza a gestarse en 2018 como parte de una
iniciativa de transformacion estratégica del Grupo Universal, actor
econdmico muy importante en Republica Dominicana, que vio la
oportunidad de dar respuesta en materia de seguros a un mercado
desatendido en la nacidn caribefa, conformado por jovenes y una clase
media en auge.

Asi nacié la idea de crear Unit, insurtech
Si, es posible que definitivamente disruptiva, totalmente digital,
un equipo de poseedora de herramientas que le permiten
emprendedores operar agilmente y con capacidad para
cree una idea innovar constantemente y a su propio ritmo.
exitosa En octubre de 2019 colocaron la primera
poliza en el mercado dominicano.

Ahora, pensando en el efecto que una aseguradora ciento por ciento
digital como Unit puede causar en los agentes de seguros que
intermedian podlizas en Republica Dominicana, Camilo puntualiza que
desde su lanzamiento al mercado hubo muchas preguntas, sobre todo
dirigidas a Grupo Universal, puesto que todo cambio genera incertidumbre
y temor. Sin embargo, la tensién se redujo luego de ver a Unit operar, ya
que demostraron que atienden a un segmento del mercado que
histéricamente no ha contratado seguros en el pais caribeno.
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Por ende, son un competidor enfocado en un publico que prefiere el
modelo tradicional de intermediacién o corretaje.

Camilo piensa que el canal de distribucion digital directo no es mejor ni
peor que el tradicional corretaje de seguros. Por consiguiente, afirma sin
dudar que sencillamente son diferentes y resuelven necesidades
distintas.

Como toda insurtech, Unit concentra su mayor atencion en el cliente.
Como dice Camilo, lo que mas les interesa es que los usuarios entiendan
y experimenten lo que ellos como grupo empresarial estan haciendo:

“En Unit creamos seguros con un twist. Ofrecemos coberturas pensadas
para ser faciles y entendibles, pero robustas; que puedan gestionarse
por medio de canales digitales”. Y, como dicen a sus clientes: “Nos
puedes ayudar siendo nuestro cliente y contandonos qué NO te gusté.
Prometemos que escucharemos”.

Trabajan con metodologias de test&learn. Se rigen bajo el manifiesto
Agile y por lo tanto aplican metodologias de product development con
mejora continua sobre la base de un Producto-Minimo-Viable (MVP).
Esto solo funciona si uno escucha continuamente a su cliente o usuario.
El principal finding fue que el unico que tiene la razén es el mercado; y
durante la fase de validacion de mercado, escuchar es fundamental.

“En proyectos de innovacion de este
tipo, el market research no es en
absoluto una herramienta que te
ayude a predecir el éxito de un
producto. Por lo tanto, lo que te
queda es probar rapido y fallar
rapido”.
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Respecto a las métricas de Unit, Camilo me cuenta que en “vidas pasadas”
aprendié que en este tipo de iniciativas alcanzar el Product-Market-Fit o
validacion de mercado es la prueba de fuego en etapas iniciales.

Por eso priorizan mas las métricas que les permiten entender si su
propuesta de valor es bien recibida por el mercado; por ejemplo, su NPS
(Net Promoter Score) fue de 87 puntos en 2020. En otras palabras, los
clientes que prueban Unit no solo se quedan en Unit, sino que lo
recomiendan. En paralelo, su tasa de conversién ha ido mejorando, y como
consecuencia monitorean satisfactoriamente el Costo de Adquisicién de
Cliente, que tiende a bajar cada mes.

El desarrollo de los productos depende del apetito de los clientes. De los
cuatro productos con los que iniciaron, uno lo descontinuaron; al de Asalto
lo reemplazaron por un seguro de Equipos Electrénicos mas robusto y que
también cubre todo tipo de danos; al seguro de Vida le modificaron la
estructura de tarificacion; y al de Enfermedades Graves no lo tocaron,
pues tal como salid funciond bien. Adicionalmente crearon otros cinco
productos. De éstos, tres resultaron ser best sellers: Auto (seguro por
kilbmetro), Mascotas y Bici.

[ Autos | @
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Estos tres productos son los mas faciles de vender de forma ciento por
ciento digital, ya que la gente a la que estan dirigidos realmente aprecia
poder resolver todo de forma no solo digital, sino agil, como plantea Unit.
Por ejemplo, en sus seguros de Auto, contratas e inspeccionas desde tu
teléfono, pero en la gestion de siniestros, a diferencia del modelo estandar,
no trabajan con redes de talleres.

En 72 horas, o menos, procesan el reclamo y se le transfiere el dinero al
cliente. “Tener el control y la capacidad de autogestion son cualidades
que nuestra clientela aprecia, y perduraran después de la pandemia, pues
son caracteristicas de Unit".

Dirigir todo su esfuerzo en solventar las dificultades inherentes a un
estado de pandemia les permiti6é acelerar el desarrollo de su portafolios y
aprovechar su licencia de seguros, know-how y tecnoldgica para aumentar
significativamente la oferta de productos. Y a partir de ahi le pregunto a
Camilo como fue el proceso de desarrollar la primera oferta en El Caribe y
Centroamérica de seguros con telematica.

Me contesta que lanzar el producto por lo que conduces fue un reto
extraordinario, pero enormemente gratificante. Estudiaron multiples
modelos de Pay-As-You-Drive y de Pay-How-You-Drive en diferentes
continentes. Finalmente, tomaron los ingredientes para crear una receta
propia, adaptada al mercado dominicano, tanto en la definicién actuarial
(pricing) como en la implementacién tecnolégica.

Aplicaron un modelo de tarificacion que combina el pago de los kilémetros
recorridos con un componente de bonificacion por buenos habitos de
conduccién. Esto se pensd asi porque la responsabilidad a la hora de
manejar un auto es parte de sus principios, pues quieren impulsar una
conduccion mas segura en el pais. ®
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El 27 de julio de 2020 se vendié la primera pdliza del primer seguro por
kilbmetro. jUn mes después este producto ya iba en camino de
convertirse en el mas vendido en Unit! Wow!

En cuanto a su tecnologia, Camilo me cuenta que su solucion tecnoldgica
mezcla componentes SaaS y desarrollos propios donde resulta
fundamental tener flexibilidad absoluta. Han aprendido que:

“No deben casarse con herramientas ni paradigmas. Aveces resulta
mejor desarrollar; a veces es mejor montarse en un SaaS. Todo
depende del contexto del negocio y la organizacién.

Lo importante es tener una arquitectura definida, sea la que sea, pero
conocer dénde esta tu norte tecnoldgico, y asegurarse de que ese
norte se alinee hacia donde el negocio esta avanzando.

nCon la experiencia de usuario no se negocia. Si tu seleccion
tecnoldgica te permite entregar la experiencia que deseas, puedes
estar tranquilo.

Pensando en el futuro, Camilo finaliza diciendo que les encantaria que
usuarios de toda Ameérica Latina pudieran experimentar y conocer Unit.
“Pero primero lo primero. Ahora mismo, nuestro enfoque esta dirigido a
hacer madurar esta startup en Republica Dominicana”, concluye.




Zuru LatAm, insurtech peruana, reinventa los
seguros para pymes de comercio exterior -
May'21

El mundo insurtech es fabuloso. En cada parte del continente aparece un
tremendo equipo de emprendedores. Peru es un pais que me fascina
tanto por su historia y su cocina como por su sector asegurador. Dicha
nacion, con su gran acceso al océano Pacifico, posee un gran volumen
de importacién y exportacion de mercancias.

La innovadora insurtech peruana
oriéntada a la venta digital de segunes
para las operaciones de comercio

Desde el bloqueo del canal de Suez, que costd cerca de 400 millones de
ddlares por hora, hoy mas que nunca me encanta reunirme en Peru con
Gianmarco Scarsi, CEO y Founder de ZURU LatAm, la insurtech que
quiere reinventar el seguro asociado al transporte de mercancia de
comercio exterior en América Latina.

Para comenzar, jZURU es unica en Latam! Es la
primera insurtech que se basa en una plataforma
b= ciento por ciento digital para la cotizacion y
emision de seguros de transporte de mercaderia
para operaciones de importacion y exportacion.




DIGITAL INSURANCE LATAM JUL '21]| 83

La principal problematica que busca resolver es mejorar la experiencia y
rapidez que necesita el mercado comex (comercio exterior) para asegurar
sus operaciones las 24 horas y los 365 dias del afo; por ello ofrecen las
mejores coberturas de las principales reaseguradoras a escala mundial y
de compainiias locales de seguros a precios competitivos; todo a partir del
modelo digital.

Gianmarco me cuenta que se clasifican como una plataforma de
distribucién multiproducto de seguros y multicompafias. Ofrecen
asimismo un servicio de asesoramiento digital en todo el proceso de
compray la asistencia ante siniestros de la mano de ajustadores locales e
internacionales expertos en la materia.

Los KPI de ZURU LatAm son muy gﬁ::Tgfsol;;zrtl)Tgei;g]

interesantes. En menos de cinco e e
minutos, cualquier cliente puede
cotizar y autogestionar el seguro de
transporte internacional de su
mercaderia; y justamente lo que
buscan con este modelo digital es

que la experiencia de cotizacién y
emision sea intuitiva y rapida.

Gianmarco me comenta también, en cuanto a la conversion de clientes,
que de 10 clientes que ingresan a la plataforma tres autogestionan el
seguro para sus embarques. Sobre la recurrencia de compra, los clientes
que ya han adquirido en algun momento algun certificado de seguros por
medio de ZURU mantienen un porcentaje de recompra de mas de 50 por
ciento de sus embarques. En cuanto al trafico en la plataforma, han
logrado mantener un promedio de 500 clientes mensuales que ingresan a
ella. A partir de las novedades que tienen, deben lograr un aumento de 25
por ciento de clientes que ingresen a ZURU LatAm.
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Es muy interesante entender que ZURU fue bien aceptada por el mercado
de intermediarios. La insurtech es de un grupo empresarial que mantiene
un broker de seguros, SECUR Corredores, y a partir de la experiencia que
han vivido con los procesos tradicionales y lentos de atencién a los
seguros que demanda el sector comex consideraron que una plataforma
digital brindaria los beneficios que necesita dicho sector. Una vez mas,
vemos que el sector insurtech es una via natural de la evolucion de la
intermediacion.

Ahora ZURU quiere ir por mas lanzando su nueva plataforma. ;Qué hay de
nuevo? Gianmarco me comenta que se lanz6 el 5 de mayo junto con
muchas novedades a favor de los importadores y exportadores. Primero,
se incluyen dos nuevos seguros bajo una metodologia offline y por medio
de sus asesores de venta digital: seguros de transporte internacional para
perecibles y refrigerados y seguro de transporte local. Segundo, ofrecen
una revolucion para la parte del medio de pago, con descuentos para
pronto pago via tarjeta de crédito o débito y linea de crédito de hasta 30
dias para clientes calificados.

También cuentan con dos secciones muy relacionadas con la inclusion
aseguradora: el “ABC del Comex”, portal educativo y de asesoramiento de
temas importantes del comercio exterior para las mipymes importadoras
o exportadoras; y las “Noticias”, espacio en el que se contara con las
novedades del mercado nacional e internacional relacionado con el sector
de comex.

Ill
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La relacion de ZURU LatAm con el ecosistema es importante. Perd es un
mercado con dos grandes actores principales: aseguradoras vy
reaseguradoras.

En el grupo empresarial que Gianmarco representa se mantiene muy
buena relaciéon con todas las compaiias de seguros locales. A la fecha
tienen mucho interés por parte de dos principales actores para integrarse
a ZURU y ofrecer sobre todo el seguro de transporte local. El papel de su
principal reasegurador es muy importante, ya que les brinda mucho
conocimiento del mercado internacional en lo que se refiere a tecnologia,
capacidades, coberturas y costos que trasladan a los clientes de ZURU.

En cuanto al ecosistema insurtech, mi
entrevistado considera que éste tiene
mucho potencial en Perd. Sin embargo,
no hay muchos actores que hoy quieran
ingresar al mundo del emprendimiento
digital de seguros.

Se necesita mayor conocimiento de tecnologia para desarrollar nuevos
modelos de negocios que permitan la escalabilidad de distintos seguros
masivos. Es asimismo muy importante que las compafias locales tengan
la apertura para asociarse con dichos emprendimientos.

“Por otro lado, la relacion que mantenemos con Hello Zum es constante;
tenemos muchos proyectos en desarrollo y por desarrollar de forma
conjunta”. jQué increible este espiritu emprendedor! Cada vez mas
colaboran las insurtech entre ellas. Gianmarco me dice que la
plataforma tecnolégica de ZURU se ha creado de forma conjunta
con Hello Zum, partner estratégico de Tl para la integracion
a su principal reasegurador aleman, y proximamente

de nuevas companias de seguros locales.
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Son pocos los casos en Latam que abarcan los riesgos que son ajenos a
las lineas personales, y pienso que es solo un tema de tiempo.
Confortando mi reflexién, Gianmarco piensa que la tecnologia permite
abarcar todos los sectores relacionados con seguros, tanto en personas
como en empresas. Hoy en dia, el sector empresarial de todo tamano
busca mayores eficiencias en lo que conlleva el mundo de seguros.
ZURU demuestra que una plataforma digital bien estructurada vy
elaborada soluciona la problematica que ya se vivia en el mundo del
comercio exterior de seguros de transporte.

.Y ahora cuales son las préximas etapas? La ambicion de ZURU no tiene
techo. Como dice su nombre comercial, la plataforma digital llegara a
expandirse a varios paises de LatAm.

En el corto plazo ingresaran a nuevos la tecnologia
paises, como Colombia, Bolivia, México, permite abarcar
Guatemala y El Salvador, entre otros; se todos los sectores

encuentran en el proceso de analisis de relacionados con
mercado y partners estratégicos. seguros, tanto en
Encantado de poder tener esta charla con personas como en
ZURU LatAm. empresas




Sekure, insurtech colombiana que gano la
compelencia del Insurtech Latam Forum 2021 -
Jun'21

Recientemente culminamos la edicion 2021 del Insurtech Latam Forum,
evento en el que participaron mas de 4,000 personas de América Latina.
En el marco del Insurtech Pitch Day, competencia entre startups
especializadas en seguros, el ganador fue un emprendimiento
colombiano que conozco desde hace tiempo: Sekure.

A Rodrigo Alfonso, cofundador de Sekure, le sigo la pista desde hace
tiempo como emprendedor. Siempre me fasciné su creatividad y
disciplina para pivotar su modelo de negocios hasta encontrar una
solucion adecuada y resolver los puntos de dolor del cliente en lo que se
refiere a la experiencia de consumo en seguros. Innegablemente que con
Sekure alcanzé este objetivo.

Dicho lo anterior, es muy
probable que Sekure registre un
gran despegue en su incursion

en el sector asegurador con

operacion en América Latina,

por medio de un modelo de negocios poco desarrollado en la region,
como el que cimienta su propuesta de valor: el software as a service

(software como servicio), esquema que iremos descubriendo vy
entendiendo.

Eso si, antes de adentrarnos a explicar lo concerniente a Sekure,
enviamos una calurosa felicitacién a todo el equipo de esta insurtech por
haber resultado ganador en el Insurtech Pitch Day, que form¢ parte del
programa académico del Insurtech Latam Forum 2021.
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Sekure es una plataforma de insurtech as a service fundada por Rodrigo
Alfonso, Camilo Echeverri, Nicolas Cordero, Paulo Burgos y Javier Pardo.
El equipo cuenta con una mezcla muy poderosa de experiencia en el
sector asegurador y en el desarrollo de software, lo que les ha permitido
crear una solucion que se ajusta a las necesidades actuales de la
industria con base en tecnologia de vanguardia.

Ellos iniciaron su camino como un broker ciento por ciento digital. Sin
embargo, rapidamente se dieron cuenta de que habia un problema mas
grande en la operacion del sector asegurador que podian solucionar: la
falta de infraestructura tecnoldgica de las aseguradoras y brokers para
crear, lanzar y escalar seguros totalmente digitales.

Cuando comenzaron su periplo, solo existia un producto ciento por
ciento digital. Rapidamente comprendieron lo lento y costoso que era
para las aseguradoras poder crear seguros digitales y que, aun cuando ya
los tenian disponibles, enfrentaban grandes problemas para
comercializarlos por la falta de capacidad disponible. Por eso crearon su
plataforma, con la misidon de ayudar a la industria a disefiar productos
digitales en una fraccion del tiempo y del costo. Ademas ayudan a las
instituciones con la planeacion e ideacion de coberturas y servicios, ya
que han detectado que existe un rezago considerable en lo que se refiere
a conocimientos digitales en el sector.

. ~_INSURTECH
Actualmente buscan cambiar la = LATAM FORUM

forma en la que se venden seguros
en Latinoamérica. Su tecnologia, GAN ADOR
basada en APIs y microservicios, les
permite a aseguradoras y brokers
crear, lanzar y escalar seguros
digitales en tan solo dos semanas.
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Rodrigo me comenta que a la fecha cuentan con mas de 32 productos
ciento por ciento digitalizados de diferentes lineas de seguros y
alrededor de 8,000 transacciones. Ademas han logrado disminuir sus
tiempos de entrega en 30 por ciento. Dice que saben que todavia hay
mucho espacio para crecer. La propuesta de valor del emprendimiento
que lidera es simple: convertir a sus clientes en insurtech en semanas
con un modelo de negocios en el que no tienen que invertir en
infraestructura y cuyo costo es por uso. La mision de Sekure es
fomentar la innovacion del sector asegurador y democratizar el uso de
la tecnologia.

El modelo de Sekure se inspira mucho en modelos como WeFox y Kasko
en Europa, o EBaoTech en Asia, y ese tipo de ecosistema es el que
quieren ir construyendo.

Sus mercados en el corto plazo son los paises de América Latina; su
modelo de tech enabler les permite moverse muy rapido entre regiones
y hacer productos regionales, por lo que éste es su foco; y en el mediano
plazo creen que Estados Unidos seria un mercado muy interesante, por
su tamano.

Ahora quieren ser el puente que facilite la
integracion entre multiples actores. Estan
fomentar la buscando crear partnerships con fintechs, e-
innovacion del commerce, bancos y cualquier otro tipo de
sector asegurador plataforma que quiera desarrollar wuna
y democratizar el vertical de seguros sin necesidad de pasar
por la complicacion de hacer multiples
integraciones con diferentes aseguradoras,
lo cual les parece una gran oportunidad.

uso dela

tecnologia

Con su API de seguros, una sola integracion da acceso a multiples tipos
de seguros con diferentes aseguradoras. Sekure es product agnostic: su
motor de seguros puede configurar diferentes modelos de pricing y
automatizar cualquier tipo de regla de suscripcion.
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Ademas pueden integrarse con diferentes fuentes de informacién para
eliminar fricciones durante el proceso de cotizacion.

Para ejemplificar, hay tres casos de uso de los que el equipo de Sekure
se siente muy orgulloso. El primero es con una aseguradora que vendia
sus productos por medio de un retailer y debido a la pandemia el retailer
inicié una transformacion acelerada hacia su e-commerce. Con su motor
de seguros ayudan a la aseguradora a digitalizar un producto para
integrarlo con el e-commerce y que los usuarios puedan comprar el
seguro embebido en el customer journey.

Otro caso de uso fue con un broker que
tiene varios clientes affinity y estaba
buscando opciones para ser mas
eficiente y poder tener datos reales
para mejorar sus procesos de venta.
Por medio de Sekure digitalizaron los
productos y crearon micrositios marca
blanca transaccionales para los

afiliados o empleados de cada uno de

sus clientes para que pudieran entrar a comprar o activar sus seguros.
Finalmente estan trabajando con una aseguradora que esta teniendo
problemas escalando sus APIs a sus brokers y agentes por los costos
internos y la falta de digitalizacién de los agentes. Para solucionar este
problema, se integran a sus APIls para luego disponibilizar todos sus
productos a mas de 100 agentes, a quienes también les estan creando
portales transaccionales con sus marcas.

De esta manera, los agentes van a poder tener portales de autoservicio
para sus clientes. Ademas me interesa saber como recibe todo esto el
sector de intermediarios. Rodrigo dice que en la industria hay espacio
para todos.
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Las aseguradoras quieren fortalecer sus canales digitales D2C y empezar
a desarrollar oportunidades con seguros embebidos. Pero por medio de
Sekure también pueden disponer esos productos en portales de los
brokers tradicionales o neo brokers con costos marginales, quienes a su
vez pueden generar experiencias de comparacion y atencion
personalizada que las aseguradoras no pueden reemplazar. Sekure es un
facilitador tecnolégico para la industria aseguradora donde todos caben.

Entonces, donde ellos ven una gran oportunidad es en cerrar la brecha
de seguros con nuevos productos a precios que se ajusten a nuevos
mercados con coberturas personalizadas y por multiples canales. Ahi
creen que van a generar una diferencia.

A Rodrigo le encantaria que las aseguradoras y brokers que tienen la
intencién de dar el paso al mundo digital los contacten para que de la
mano de Sekure puedan dar el salto a una nueva forma de vender
seguros. Y le gustaria que las diferentes plataformas tecnoldgicas o
jugadores tradicionales que quieran desarrollar verticales de seguros
innovadoras y con base en productos que de verdad generen valor a sus
usuarios los busquen, de manera que pueda cambiar la forma de vender
seguros en América Latina y, finalmente, logre crearse un ecosistema de
innovacion en la industria aseguradora.




Klare, insurtech chilena, dice chao
al papeleo, ¢cachai? - Jul'21

Un dia de verano de 2018 recibi un mensaje privado por LinkedIn que
decia textualmente: “Estoy liderando un interesante proyecto digital de
seguros”. Dicha afirmacion avivdo mi curiosidad. Posteriormente detecté
que se trataba de una iniciativa altamente confidencial. Por ello, me
acerqué al equipo que desarrollaba la idea bajo el liderazgo de Nelson
Segura, Oscar Henriquez y Nicolds Pavez.

Tiempo después descubri los pormenores de aquel proyecto. Su nombre
es Klare, emprendimiento que tiene mas de un afio de operacién desde
su creacion; que cobré vida en pleno confinamiento social, como
consecuencia de la diseminaciéon de la COVID-19. La compaiia forma
parte de la Asociacion Insurtech Chile y es uno de los proyectos digitales
en seguros mas integrales y prometedores del ecosistema
latinoamericano. Por ese motivo, decidi reunirme con Nelson Segura,
CEO y Cofounder de Klare; todo ello con el objetivo de conocer de

primera mano como ha evolucionado este proyecto. I
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Vale decir que Klare es un corredor
digital de seguros con el que las
personas pueden contratar de forma

klare.ci

muy simple, clara y en linea las
coberturas que necesitan para proteger
lo que les importa. Por medio de su

propuesta de valor eliminan el papeleo, e I

~ . go s . lesiones
las letras pequenas y la infinita serie de conun

s . . #Segurode
tramites que gira alrededor del proceso Deporte
ario
de contratacién convencional. g}
L
—

De este modo, otorgan al consumidor una experiencia de consumo en la
que es posible elegir la podliza de acuerdo con sus necesidades
especificas y estilo de vida. En resumidas cuentas, todo lo que hoy en dia
queremos en materia de administracion de riesgos, ;no?

Su modelo de negocios brinda una experiencia de consumo digital End to
End. Por consiguiente, mediante la plataforma confeccionada es posible
recibir recomendaciones, personalizar las coberturas y afadir servicios
complementarios (como asistencias), suscribir con agilidad, emitir
polizas, realizar pagos de forma recurrente, efectuar endosos v,
finalmente, solicitar la cancelacion del seguro adquirido.

Considerando lo anterior, saltan las dudas sobre cémo ha sido el
desempefio de Klare tras un afio de irrumpir en el mercado. La respuesta
es contundente: poseen un indice de 87 puntos en lo que se refiere a la
lealtad y la satisfaccion de sus clientes. Ademas registran un
crecimiento promedio mensual que asciende a 40 por ciento. Por si esto
fuera poco, todas sus ventas se concretan en linea. Errobneamente se
asocia a Klare con Grupo Santander.
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Nelson dice categéricamente: “Santander Chile es
nuestro principal accionista, con el que trabajamos

Klare es uno de los

proyectos digitales

, codo a codo en diferentes areas; y no solo en
en seguros mas

T Ty Chile, sino también con equipos en otros paises
donde el grupo tiene presencia. Sin embargo, Klare
es una plataforma abierta que busca innovar en el
mercado de seguros en Chile y distribuir de una

manera distinta los seguros”.

prometedores del

ecosistema
latinoamericano.

Nelson me cuenta que no ofrecen ninguna prioridad o exclusividad con
una compaiia de seguros en particular.

Es por eso por lo que trabajan con Zurich Santander, Consorcio, Mapfre,
Bupa y otros mas. Lo que les marca la pauta son finalmente las
personas, desde donde definen el producto ad hoc para una determinada
necesidad de proteccion, para luego buscar la compaiia que les pueda
otorgar el producto que quieren entregar.

Iniciaron este camino tomando como primera bandera de lucha los
seguros de Vida, que se evaluan como los mas relevantes para las
personas pero que cuentan con asociaciones negativas que los hacen
muy lejanos, lo cual los desafiaba aun mas y permitia validar sus
hipétesis. Nelson me cuenta que ha sido un lindo proceso lleno de
aprendizajes; y de arduo trabajo por parte del equipo de Klare: desde
ajustar el perfil o segmento de clientes, el tipo de comunicacion que mas
conviene, los mejores horarios para comunicar, ajustar la recomendacion
de montos y coberturas, etcétera.

Actualmente cuentan con cuatro productos: seguros de Vida, Deportes,
Salud y Plan dental, y en las proximas semanas liberaran dos nuevos
productos enfocados en el futuro de sus clientes. El objetivo que tienen
es que las personas tengan acceso a productos que realmente les
ayuden a proteger a su familia, su salud, bienes y lo que quieran
asegurar, pero a su manera.
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Me pareciéo divertido preguntarle a
Nelson cual fue la anécdota mas
entretenida que tuvieron desde el inicio
del proyecto. El me respondid, entre
risas, que la anécdota es tragicomica, y
me cuenta que, después de casi dos
anos de mucha burocracia y mala s..?%gg?ooo
fortuna, en marzo de 2020 lograron —

obtener los permisos para iniciar
operacién como corredor de seguros...

¢y qué pasa? Pandemia de COVID-19.

£l costo de tu seguro es:
sh, Q) /mes
(]
i _‘
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Asegura ur total de

Esto fue como un balde de agua congelada para ellos, ya que venian
esperando desde hacia mucho tiempo el momento, y se toparon con una
pandemia cuando estaban listos para lanzar una nueva marca que vendia
seguros de Vida; precisamente cuando el miedo a la muerte rondaba en
la cabeza de todos. ¢Una buena oportunidad o el riesgo de ser
considerados como oportunistas sin escruipulos y con ello matar la
marca? Fue el gran cuestionamiento que tuvieron, pero finalmente se
lanzaron igual, y todo salié muy bien.

Algo que me gusta mucho y me llama la atencidén es su comunicacién.
Tienen un formato muy disruptivo; tanto es asi que me recuerda a
Lemonade en sus exclusiones (jlos invito a leerlas!).

Nelson me comenta que uno de los grandes desafios que tenian era
llegar a mas personas, pero de una manera distinta de aquella a la que
estamos acostumbrados en seguros, con una comunicacién que llame la
atencion y que a la vez demuestre cercania y genere confianza. Para
lograr eso trabajaron con las compafias que les permitieran explicar sus
seguros como hablan las personas comunes, no técnicos ni abogados o
personas de la industria; es decir, atreverse a decir lo mismo pero de una
manera mas simple y con palabras que todo el mundo entienda.
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Esta forma de comunicarse con las
personas, acercandoles los seguros, con
una experiencia centrada en ellas, les ha
permitido obtener una evaluacién de 87
puntos en NPS, o que los llena de orgullo y
confirma que estan yendo por un buen
camino, ya que los clientes valoran
elementos que han declarado en sus

pilares de marca, como simplicidad,

claridad, rapidez, facilidad y personalizacion, entre otros.

Ademas de concentrar su atencion en B2C, en una vision colaborativa
con el sector, Klare ofrece a terceros por ejemplo la Declaracién Personal
de Salud Digital (evaluar en linea permitiendo aprobar, excluir, rechazar o
sobreprimar); pero adicionalmente cuentan con una capa de API que les
permite integrar su core facilmente con compafias de seguros, servicios
de terceros y con cualquier canal de venta, dandoles la capacidad de
entrar en modelos B2B2C.

Esa es la ventaja de poder tener una visién de adaptabilidad y pivoteo
como insurtech, y no como una corredora o compafia tradicional, y es
aqui donde su equipo esta enfocado no sélo en desarrollar tecnologia
para Klare, sino también en ser un partner tecnoldgico de la industria.
Hablando de insurtech de referencia, Nelson me dice: “Para los que
buscamos simplificar y acercar de una manera distinta los seguros a las
personas, Lemonade siempre sera un referente. Pero también hay otros
como Haven Life o Bestow en Vida, Oscar o Alan en Salud, entre otros.
Hay muy buenos ejemplos exitosos”.

En cuanto a sus proyecciones futuras en términos de expansion, Klare es
un broker digital chileno que comenzé este desafio sin poner un limite.
“La primera estacion es Chile, pero siempre esta la posibilidad de llevar
a Klare a otros territorios”. A seguir entonces, ;no?






