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El LatAm Insurtech Journey
está disponible para ser
distribuido y difundido sin
costo, traducido en inglés,
con el objetivo de
"propulsar el sector
asegurador en el mundo
que viene y apoyar al
ecosistema emprendedor".

Este trabajo es posible
gracias a todos los que
apoyan a Digital Insurance
LatAm en lo cotidiano y en
particular a los
auspiciadores de este LatAm
Insurtech Journey de Enero
2022.
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INTRODUCCIÓN

Hace 6 meses, en Julio 2021,
cuando nos lanzamos con la
primera edición del Latam
Insurtech Journey, teníamos un
propósito: democratizar el
conocimiento para “propulsar el
sector asegurador en el mundo
que viene”. 

La respuesta del mercado en
Latinoamérica (y en el mundo,
ya que tradujimos en inglés el
Latam Insurtech Journey) fue
muy linda y superó nuestras
expectativas. Contamos con
mucho apoyo en cada rincón del
continente y, cada vez más, el
sector nos está haciendo el honor
de tomar este Latam Insurtech
Journey como el reporte de
referencia para el ecosistema
insurtech en Latam.

Nosotros, definimos una
insurtech de la siguiente manera:
“start-up de tecnología que
innova en la cadena de valor del
seguro y en su periferia”. 

Hugues Bertin - CEO & Founder

Como en la primera edición, en
el anexo, seguirán estando las
respuestas a las siguientes
preguntas: “¿Por qué X es una
insurtech?”, “Porqué X no está en
el mapa Insurtech?” Como
explicamos en el primer Latam
Insurtech Journey, es muy poco
común tener una definición clara
de lo que es una Insurtech.

En esta edición, hablaremos de
nuestras predicciones para el
año 2022.

Adicionalmente, presentaremos
todo el ecosistema con sus 393
insurtechs y su crecimiento del
22% en un año y, sobre todo, la
famosa actualización de los
mapas.

Haremos foco en la parte de
inversiones ya que el año 2021
fue un año record en este tema,
con un total de 391 MUSD, o sea
+231% vs 2020 y grandes rondas
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de inversiones como Alice (160
MUSD con una seria B y una
serie C)(1), Betterfly (60 MUSD
en serie B)(2), Justos (39 MUSD
en Serie A )(3) y Cobli (35 MUSD
en serie B)(4) que representa el
75% del año.

Finalmente, en colaboración con
el gran experto brasilero Samy
Hazan, iremos haciendo foco en
Brasil, el país que lidera el
ecosistema Insurtech de Latam,
con un mercado interno muy
importante (casi ninguna
insurtech brasileña opera fuera
del mismo).

Terminaremos con los Insurtech
VIP Lounge de 6 insurtechs:

Les recordamos que este Latam
Insurtech Journey existe para
apoyar al ecosistema insurtech,
identificar, analizar y poner a la
luz – sin costo – a todas las
insurtechs del mercado, ya que
cada mapa cuenta con más de
20.000 impresiones. También,
permite que los incumbentes
(re)aseguradores o grandes
brokers puedan contactar y
colaborar con este ecosistema.

En este contexto, queremos
felicitar al extraordinario trabajo
que están haciendo las
asociaciones como InsurteChile,
Asociación Insurtech de México
(AIM), Cámara Insurtech
Argentina, Fintech Colombia o
también la Incubadora RUS en
Argentina, Coopera en Uruguay,
HCS Capital, Sancor Venture,
Insurtech Community Hub de
España, Finnovista o Finnovating
(lista no exhaustiva), todo para
promover el ecosistema en
América Latina. En el caso de
InsurteChile, por ejemplo,
colaboran (después de solo 1 año
de vida) 18 insurtechs, 8
aseguradoras y 3 socios
estratégicos. En el caso de la 2da
camada de la Incubadora de
RUS, fueron 7 insurtechs de 3
países (Argentina, Colombia y
México) que se beneficiaron de
un proceso de aceleración
(Güeno, Sekure, Rapihogar, Kurt,
Estacubierto, Agenthos, Qxm).
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Cover Genius, el modelo embedded
insurance que viene a revolucionar
América Latina
Insurama, una nueva insurtech
española llegando a América Latina
Jooycar 3.0, ahora sí, la telemática
muestra todo su potencial
123seguro, una nueva mirada de una
de las primeras insurtechs de Latam
180°, la insurtech brasilera con la
mayor ronda semilla de la historia
en Latam
Klare, insurtech chilena, dice chao al
papeleo, ¿cachái?

(1) Fuente: https://www.reuters.com/markets/us/softbank-leads-127-

million-funding-round-brazilian-healthcare-startup-alice-2021-12-21/

(2)https://www.businesswire.com/news/home/20210616005297/es/

(3) https://contxto.com/es/noticias/aseguradora-brasilena-justos-

levanta-serie-a-de-35-8m/

(4) https://coverager.com/cobli-to-launch-usage-based-insurance/

https://www.reuters.com/markets/us/softbank-leads-127-million-funding-round-brazilian-healthcare-startup-alice-2021-12-21/
https://www.businesswire.com/news/home/20210616005297/es/
https://contxto.com/es/noticias/aseguradora-brasilena-justos-levanta-serie-a-de-35-8m/
https://coverager.com/cobli-to-launch-usage-based-insurance/


Nelson Segura, Ricardo San
Martín, Ryan Kerr, Matías Stäger,
Gino Bustamente, Andrea García
Triat, Maik Schaeffer, Ricardo
Nishimura, Oscar González
Legorreta, Omar Lopez Tronco,
Margarita Zepeda, Clorinda
Mantaras, Pablo Tiscornia, César
Rojas, y también The Digital
Insurer, CMS, Partenariat, El
Asegurador, NBS, Celent y
muchos más…

Gracias a todos por mandarnos
sus comentarios y aportes (por
ejemplo, es difícil saber cuándo
una insurtech ya no está activa),
siempre descubrimos detalles
para mejorar. Estamos abiertos a
sumar auspiciantes tanto a los
mapas como a este informe para
que pueda seguir para siempre.

En Junio, co-organizaremos el
gran evento Insurtech Latam
Forum, junto a nuestros socios
de CMS, con una temática que
será probablemente: “Brasil
explicado al resto de
Latinoamérica”

En fin, esta 2da edición existe
porque recibimos apoyo y, en
este contexto, quiero mencionar
y agradecer a: Chubb y
Quadient como sponsors
Platinum, a: RUS, Cover Genius,
Insurama, Charles Taylor
Insuretech y HCS Capital como
sponsors Gold y también a todos
los expertos que nos brindan e
intercambian informaciones con
nosotros para que este Latam
Insurtech Journey tenga sentido.

Tendré que hacer una mención
especial a Samy Hazan que nos
hizo el honor de co-construir el
foco sobre Brasil. También, a
Fernando Mendonca, Luiz
Carlos Pires, a José Prado, a
Diego Fernández, a Erick
Rincón, el “Dream Team” de
directores de InsurteChile y
también a Alex Horvitz, Juan
Eduardo Justiniano, Asher
Geffen, Hugh Terry, Malini
Nagaria, Eduardo Della
Maggiora, Joel Bassani, Juan
Carlos Godoy, Belén Gómez,
Martín Kessler, Cristian Balatti,
Marcos Gunn, Rodrigo Valiente,
Gabriel Lazaro, Federico
Spagnoli, Mauricio Zanatta,
David Gibert, Marisol Sánchez,
Pablo López Aranguren, Juan
Mazzini, Hilario Itriago, Pablo
Duarte, Gonzalo Geijo, Julio
Castellón, Matías Gorosito,
Lautaro Mon, Armando
Martínez, maria Paz Urzua,
Miguel Aldalur, Rodrigo Labbé, 
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parece un concepto anticuado ya
que hace muchos años que las
empresas tienen acciones de RSE
pero ahora, el concepto de
Purpose-driven Company y
Empresa B como Wakam,
Lemonade, Luko tienen
relevancia para llevar adelante
un impacto social. 

En Latam, el caso de éxito es
nuestro unicornio Betterfly que
se define como a “purpose-
driven company”. Betterfly, con
su plataforma de beneficios de
bienestar para empresas, busca
generar un impacto en el mundo
e inspirar a las personas a
convertirse en la mejor versión
de sí mismas. Como dicen: “las
pequeñas grandes decisiones
saludables como elegir una
buena alimentación, ejercitarse,
meditar o simplemente dormir,
se convierten en una donación
social a elección (entre agua
potable, alimentos y planta de
árboles) y en protección
financiera para su familia, con un 

seguro de vida que crece sin
costo dependiendo de sus
hábitos saludables.” La insurtech
de embedded-insurance liderada
por Eduardo Della Maggiora se
desarrolló en Chile (en
partenariado con Vida Security)*,
aterrizó en Brasil en 2021 (en
partenariado con Icatu)* y
debería desarrollar primero
México, Colombia, Argentina (en
partenariado con Chubb)*.

respeto al ecosistema de innovación en Seguros.

PREDICCIONES 2022

Los 2 nuevos drivers de la
innovación van a ser la
sustentabilidad y la inclusión: 

1

2

Más inversión en tech: el 5G va a
crear un impacto importante en
la aceleración del desarrollo de
soluciones con IoT y soluciones
de Cyberseguridad y, como lo
vimos en InsurtechConnect, el
movimiento de Seguros
Paramétricos está para quedarse
(además la regulación lo va a
apoyar como en Chile).

En Latam, además de todo lo que
está pasando en el mundo de
telemática como la expansión de
la chilena Jooycar a EE.UU. con
una solución única para flotas
chicas, las rondas de inversiones
de la brasilera Cobli (35 MUSD)

Impactos significativos de la 5G

https://www.vidasecurity.cl/betterfly
https://www.latercera.com/earlyaccess/noticia/startup-chilena-betterfly-da-otro-salto-ingresa-a-brasil-aliandose-con-icatu-la-aseguradora-independiente-mas-grande-de-ese-pais/Z3PLM25MWNE5PG3444TAOX4SFQ/
https://gobetterfly.com/es/noticias/betterfly-y-chubb-anuncian-una-alianza-regional-para-ofrecer-bienestar-seguros-e-impacto-social-en-america-latina/
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Básicamente, la idea es crear un
mercado de seguros flexible,
donde se puedan intercambiar
datos entre aseguradoras,
corredoras y otros segmentos del
sector, supervisado por la
Superintendencia de Seguros
Privados (SUSEP). El proceso
será gradual y por etapas.

La primera fase tuvo lugar en
diciembre de 2021 e involucró el
intercambio de datos entre
empresas sobre productos y
canales de servicio. La segunda
fase está programada para
septiembre de 2022 e incluirá el
lanzamiento del intercambio de
datos por parte de los clientes. La
última fase está prevista para
diciembre de 2022 e incluye el
pleno cumplimiento de los
servicios de todos los actores
involucrados en el mercado
asegurador (uno de los objetivos
de Open Insurance es ser
interoperable con Open Banking,
formando un ecosistema más
amplio, llamado Open Finance,
esta integración debería tener
lugar después de 2022).

para desarrollar un seguro
basado en uso o la expansión de
la mexicana Miituo (10 MUSD)
para el desarrollo de su seguro
por km, lo relevante es la
aceleración de IoT en seguros en
vida, salud y bienestar como el
desarrollo de la insurtech
sudafricana Discovery con
Prudential en Brasil   o la
insurtech suiza Dacadoo con
Unimed en Brasil  o con Seguros
Bolivar en Colombia. 

La temática de Open Insurance3

va a ser el nuevo eje regulatorio,
ya que permite dar el poder de
los datos a los clientes. 

En Latam, Brasil está liderando
este nuevo mundo de Open
Insurance (o Sistema Abierto de
Seguros), que le permite al
usuario de productos y servicios
de seguros o planes de pensiones
complementarios el intercambio
de su información entre
diferentes empresas
autorizadas/acreditadas por la
SUSEP, de forma segura, ágil,
veraz y conveniente.
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Un ecosistema insurtech
"sanitizado"

5

Más M&A en el sector
Insurtechs,

4

como lo vimos, el sector tiene
mucho cash y va a seguir yendo
de compra (caso de Lemonade
con Metromile, Alan con Jour,
Next con Juniper Labs).

En Latam también, deberíamos
ver la aceleración de M&A en el
mundo Insurtech, como fue el
caso de la argentina 123Seguro
con Seguro com Voce, la compra
de la brasilera Minutoseguros 
 por parte de Creditas, la chilena
Betterfly compró 6 start-ups  y
FraudKeeper que va a escalar a
todo Latinoamérica en 2022 de
la mano de Charles Taylor su
nuevo accionista principal.

6

A la fecha, y desde el principio
del año 2021, la valorización de
las insurtechs cotizadas en la
bolsa bajó un 48% según el HSCM
Public InsurTech Index (1) con
algunas bajas mas significativas.

En particular, desde su máximo
de Enero 2021, Lemonade perdió
-58%, Root -92%, Metromile -84%,
Oscar -80% mientras el sector
asegurador creció del orden de
20% en los últimos 6 meses, lo
que demuestra que esta
corrección no es sectorial.

Como dice Alex Horvitz, CEO y
Founder de HCS Capital: "es muy
fácil confundir valorización con
creación de valor" y en este
contexto, es probable que
vivamos el fin de la primera era
de las Insurtechs de países
maduros como EE.UU., con
modelos que no producen "unit
economics" positivas bajo ningún
escenario creíble.

Se va a ir sanitizando el mercado
con valorización mas acorde a
modelos económicos
sustentables.

En Latam, el ecosistema se va a ir
construyendo sobre bases mas
sanas, sin los excesos observados
en los mercados maduros. 

Para terminar, habiamos
pronosticado que deberíamos
tener a nuestro 1er unicornio
Insurtech en Latam en 2022 y
en fecha del 1 de febrero 2022,
ocurrió con Betterfly.

(1) Fuentes: https://www.solactive.com/indices/?index=DE000SL0C1G6

https://www.solactive.com/indices/?index=DE000SL0C1G6
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A la fecha, hay 393 insurtechs
en América Latina (33% Brasil
y 67% Latam sin Brasil). El
ecosistema crece un +22%
anual, a este ritmo podríamos
tener cerca de ¡1.000
insurtechs en 2025! 

Se estima que el monto total
de inversión en Latam fue de
778 MUSD y 391 MUSD solo
en 2021, o sea 50% del total y
en crecimiento de 231%!

Seguimos pensando que el
nuevo flujo de inversión para
los próximos 3 años alcance
1.500 MUSD, el doble de lo
que fue invertido hasta ahora
y es muy probable que
conozcamos el primer
unicornio Insurtech de Latam
en 2022.

En el reporte de Julio,
decíamos "A este ritmo, se
podría alcanzar un total de
USD 250m en 2021, un
crecimiento de 100% vs
2020!". Subestimamos el
monto del 36%,  ya que
finalmente la inversión fue
de 391 MUSD.         

Hoy, las insurtechs son
cada vez mas multi-
latinas: el índice de
internacionalización está
a 8,9% en crecimiento de
34% en 2021 pero
bajando levemente en el
último semestre.

Nuevo: el índice de
atracción es de 12%, en
promedio, el 12% de las
insurtechs de un país son
extranjeras (por ejemplo,
la insurtech española que
está llegando a México: 
 Insurama)

393
insurtechs 
en Latam

EXECUTIVE SUMMARY 

12%
es el indice 

de 
atracción



13% de las insurtechs
crean nuevos modelos
de negocios (incluyendo
insurtech full-stack).

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

45% son habilitadores y
colaboran con
(re)aseguradoras e
intermediarios.

788
millones de usd 

invertidos 
en insurtech

8,9%
es el indice 

de 
internalización

México: El ecosistema mexicano
sigue siendo el mas activo (85
insurtechs) después de Brasil, sin
embargo, está en una etapa de
consolidación con insurtechs que
maduran (Caso Clupp, Super.mx,
Miituo) y atrae a las insurtechs
del continente.

Brasil: El ecosistema brasileño está
creciendo exponencialmente en
nuevos modelos de negocio (en
particular con las insurtechs
sandbox), atrae 71% de las
inversiones y sigue siendo muy
poco exportador de insurtechs.

Argentina: El ecosistema argentino
está en una etapa de consolidación,
altamente orientado a la
internacionalización (12%) y
altamente colaborativo con el 51%
de las insurtechs dedicadas a los
servicios de las aseguradoras.

Colombia: El mayor crecimiento
de insurtechs en Latam en 2021
(+62%) y se convierte en un polo
de atracción (24% son
extranjeras), el "océano azul"
mencionado en los otros
informes se está materializando.

Chile: Ecosistema muy activo con
46 insurtechs, el mas
internacional de todos con un
índice de internacionalización de
20% y una success story: Betterfly.

En Perú, Ecuador, Bolivia: 30
insurtechs que crecen, en un
ecosistema que atrae (índice de
atractivo de 27%) y que exporta
insurtechs (índice de
internacionalización de 23%)
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1 4 6
( 33%)

8 5
( 19%)

7 6
( 17%)

4 5
( 10%)

4 2
( 9%)

3 0
( 7 % )

Perú, Ecuador y
Bolivia:

2 1
( 5 % )

Otros Países:

33% en Brasil y 67% en Hispanoamérica

Los matemáticos se preguntarán
porque la suma de todos los paises
de Latam (146 + 85 + 42 + 45...) da la
cifra de 438 insurtechs y no de 388?

La respuesta es porque una
insurtech puede estar en mas de un
pais. Ahora, el % se calcula sobre
449 con el fin que el desgloce total
sume 100%.  
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I. ¿CUÁNTAS INSURTECHS HAY?

A la fecha, hay 393 insurtechs en América Latina.
Representa el 7% del ecosistema insurtech mundial, sabiendo que tiene
3 años de atraso en su madurez si comparamos con otros mercados
(USA o Europa). 



II. ¿CÓMO CRECE EL
ECOSISTEMA?
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2021 fue un gran año para
Brasil (+27%), llegando a 146
insurtechs - con cada vez más 
 insurtechs que innovan en
nuevos modelos de negocio
fomentados por el Sandbox.

Chile sigue creciendo (+28%) en
particular gracias al apoyo de la
nueva asociación InsurteChile
que fomenta la creación de un
ecosistema colaborativo 

El ecosistema mas dinámico fue
Colombia con +62%, en
particular con la llegada de
varias insurtechs de otros países
como Lisa, Emilian o Tutenlabs,
pero también con nuevos
modelos MGA como Vivaexprés
o Foriú

Por otro lado, Argentina y
México que crecieron en gran
cantidad en los últimos años
están en un momento de "pausa"
pero siguen madurando con
insurtechs que escalaron (como
Super.mx, Clupp o 123seguro)

El ecosistema crece un +22%
anual llegando a 393 insurtechs. 
A este ritmo, podríamos tener
cerca de 1.000 insurtechs en
2025!

El crecimiento es bastante
homogéneo en todos los países
(Brasil +27%, Chile +28%) pero
se destaca Colombia con +62%

Cada semestre, nacen unas +30
nuevas insurtechs en LatAm.



Si bien, el índice de
internacionalización creció un
34% pasando de 6,6% a 8,9%,
significando que 8,9% de las
insurtechs son multi-latinas (*),
estamos observando que el
índice decreció en el ultimo
semestre (de 9,1% a 8,9%)
debido, en particular, al
crecimiento de la cantidad de
insurtechs, que fue superior a
la velocidad de
internacionalización.

Sin embargo, podríamos observar
un crecimiento de este índice en
2022, ya que muchas insurtechs
planean llegar a los mercados de
México(**), Brasil, Colombia y
Chile(**). Otro factor podría ser que
grandes actores se asocien con
algunas insurtechs para acelerar su
internacionalización. Un ejemplo es
el caso de FraudKeeper que va a
escalar a todo Latinoamérica en
2022 de la mano de Charles Taylor
su nuevo accionista principal
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(7) Fuente: Crunchbase / información propia – tomar en cuenta que muchas inversiones son confidenciales.

(*) Definimos como “insurtech multi-latina” a las insurtechs que están trabajando en
mas de un país.

(**) A comentar el gran trabajo de la Asociacion Insurtech de Mexico (en asociación
con Brixton Venture) que propone un programa de softlanding a las insurtechs para
aterrizar a Mexico y también el proyecto de InsurteChile de replicar el mismo
modelo de softlanding para Chile con un gran actor del ecosistema.



Chile y Argentina son 2 países que tienen insurtechs que se
exportan fácilmente con índices de internacionalización de
20% y 12% respectivamente (i.e, en el caso de Chile, 20% de las
insurtechs de están instaladas en otros países)

En Colombia, al contrario, es un país que recibe una gran
cantidad de insurtechs extranjeras con su tasa de atracción de
24% (i.e, 24% de las insurtechs de Colombia son extranjeras) y
en menor medida Mexico (15%)

El mercado de Brasil por su tamaño, es un mercado muy
interno con pocas insurtechs que se expanden y en
proporción, pocas insurtechs extranjeras en el país.
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(7) Fuente: Crunchbase / información propia – tomar en cuenta que muchas inversiones son confidenciales.
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Desde el inicio de la actividad
Insurtech, se estima que el
monto total de inversión es
de 778 MUSD(7) lo que
representa menos del 2% total
de la inversión mundial en
Insurtech (vs 7% en cantidad),
y 391 MUSD en 2021, o sea el
50% del total.

Este gap es probablemente
debido a la madurez del
ecosistema que tiene, como 
 mencionamos anteriormente,  
2 o 3 años de atraso. Es decir,
que se puede estimar el
nuevo flujo de inversión en
los próximos 3 años a 1.500
MUSD, es decir, el doble por
lo que fue invertido.

Analizando el desglose por país,
nos damos cuenta que 3 países
representan 98% del flujo de
inversiones: Brasil como líder
(71%), Chile (16%) y México (11%).

Es notable el crecimiento de
inversiones en Brasil durante el
2021, con un total de 302 MUSD,
+335% (+233 MUSD vs 2020)
quien se lleva el 85% del
crecimiento.

(7) Fuente: Crunchbase / información propia – tomar en cuenta que muchas inversiones son confidenciales.

III. FINANCIACIÓN
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Alice (160 MUSD): la
healthtech / insurtech que
revoluciona los planes de
salud.
Betterfly (60 MUSD): la
insurtech chilena con su
modelo de life embedded
insurance con ecosistema de
bien estar.
Justos (39 MUSD): la
insurtech de auto con
telematica (modelo Root).
Cobli (35 MUSD): la
insurtech brasileña con su
tecnología de rastreo IoT para
flotas corporativas.

El año fue increíble para el
ecosistema Insurtech de #Latam
con un crecimiento de +231% de
funding para alcanzar 391
MUSD, principalmente en Brasil.

Las mayores inversiones del año
son:

Pier (20 MUSD): la insurtech
(auto + celu) con su licencia
definitiva post-sandbox I
Sami (20 MUSD): que
revoluciona la salud, en
particular de los micro-
emprendedores.
Miituo (10 MUSD): la mexicana
con seguros de auto por km.
Azos (10 MUSD): para expandir
el seguro de vida en Brasil.
180° Seguros (8 MUSD): la
insurtech-as-a-service de Brasil.
Super.mx (7,2 MUSD):
incluyendo los seguros
paramétricos para los clientes
finales (y mucho más).
Güros (5,8 MUSD): el famoso
broker digital de auto de
México.
Crabi (4 MUSD): el neo-insurer
de auto de Mexico
Iza.com.vc (3 MUSD): Seguro
de AP, recien saliendo del
Sandbox I de Brasil



IV. ¿QUÉ HACEN LAS
INSURTECHS?
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NUEVOS MODELOS
DE NEGOCIO (13%)

A)

A pesar de que por
definición, el ecosistema es
altamente colaborativo, en
un año, la cantidad de
neo-insurers pasaron de
24% a 44%, considerando
como tal las insurtechs
integradas en la sandbox
de Brasil que tienen la
oportunidad de proponer
soluciones innovadoras en
un marco regulado. Es
relevante mencionar el
caso de Pier que consiguió
una licencia definitiva de
asegurador después de su
incursión en la Sandbox I.

El modelo de embedded
insurance está de moda y
es relevante en Latam
(14%) - Ej: el caso de éxito
de Betterfly. Estas
insurtechs ofrecen un
propuesta de valor
orientada al cliente ante
todo y el seguro juega un
papel segundario en la
propuesta de valor.

La frontera entre healthtech
e insurtech es cada vez mas
liquida sobre todo, cuando
proponen planes de salud.
En esta tendencia, vemos
crecer Sofia en México, Alice
y Sami en Brasil.
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En el pilar de
“Distribución” se estima
que la mitad de estos
actores son intermediarios
tradicionales que se
convierten en insurtechs,
o sea la Intermediación
tradicional se está
transformando con
tecnología y un
“entrepreneur mindset”.

Si todavía la mayor parte
(40%) de las insurtechs son
intermediarios digitales
P&C (principalmente
Auto), cada vez vemos mas
propuestas de valor
cercanas a las MGA (11%)
que deberían convertirse
en un nuevo modelo de
distribución. 

La nueva tendencia es la
APIficación del broker
digital como es el caso de
123+ (de 123Seguro) o
Aseguralo+ (de
Aseguralo.com).

Solo el 6% de las insurtechs
de distribución son
orientadas al sector Pyme.
¿océano azul?

En la parte de
“Habilitadores”, 15% de las
soluciones acompañan la
digitalización del proceso de
siniestros en particular para el
sector de auto.

El mundo de las plataformas
de tecnologías para Broker,
Aseguradora y ecosistema de
Salud sigue creciendo con la
necesidad de mas tecnología
y digitalización de los
procesos back (21%).

DISTRIBUCIÓN (43%)B)

SERVICIOS A LAS
ASEGURADORAS E
INTERMEDIARIOS
(ENABLERS O
HABILITADORES) (46%)

C)
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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 más
soluciones de IoT o de
telemática (16%). A notar
que parecería que el
continente tiene algún
atraso en el desarrollo de
soluciones paramétricas y
la ausencia de actores
relevantes en drones en
particular para el sector
agro.

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 (5%)
para permitir la conexión
entre actores del sector
asegurador y plataformas
digitales. 

La variedad de los
servicios tecnológicos a
valor agregando como
servicios post-venta o
mejoras de las
conversiones digitales vía
herramientas tecnológicas
es muy diversas (28%) y
especifica en cada país.



V. OVERVIEW DE CADA PAÍS

Argentina: El ecosistema
argentino está en una etapa de
consolidación, altamente
orientado a la
internacionalización (12%) y
altamente colaborativo con el 51%
de las insurtechs dedicadas a los
servicios de las aseguradoras.

Brasil: El ecosistema brasileño
está creciendo exponencialmente
en nuevos modelos de negocio
(en particular con las insurtechs
sandbox), atrae 71% de las
inversiones y sigue siendo muy
poco exportador de insurtechs.

Chile: Ecosistema muy activo
con 45 insurtechs, el mas
internacional de todos con un
indice de internacionalización de
20% y una success story mundial:
Betterfly, primer unicornio
insurtech de Latam.

Colombia: El mayor crecimiento
de insurtechs en Latam en 2021
(+62%) y se convierte en un polo
de atracción (24% son
extranjeras), el "océano azul"
mencionado en los otros
informes se está materializando.

México: El ecosistema mexicano
sigue siendo el mas activo (85
insurtechs) después de Brazil, sin
embargo está en una etapa de
consolidación con insurtechs que
maduran (Caso Clupp, Super.mx,
Miituo) y que atrae a las
insurtechs del continente.

En Perú, Ecuador, Bolivia: 30
insurtechs que crecen y es un
ecosistema que atrae (indice de
atractivo de 27%) y que exporta
Insurtech (indice de
internacionalización de 23%)
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Es el país que atrajo la mayor
cantidad de inversores en 2021
con un total de 302 MUSD
(+335% vs 2020) y se lleva el 85%
del crecimiento de la inversión
en Latam en particular con: 

VI. FOCO EN BRASIL

En paralelo, Brasil es el país que
tiene el índice de
internacionalización de 0% (son
pocas o nulas las insurtechs de
Brasil que están instaladas fuera
del país) y solo el 6% de las
insurtechs de Brasil son
extranjeras, lo que marca la
potencia del mercado interno.

Mas allá de estos mega-round de
inversiones, es importante
mencionar a la camada que le
sigue a dichas insurtechs, que
tienen un gran potencial:

160 MUSD 
CON UNA SERIE B Y UNA SERIE C

39 MUSD 
CON UNA SERIE A

35 MUSD 
CON UNA SERIE B

20 MUSD 
SERIE B

20 MUSD 
CONVERTIBLE NOTE

10 MUSD 
SERIE A

10 MUSD 
RONDA SEED

Brasil hoy tiene el ecosistema
más grande de Latam con 146
insurtechs (33%), y con un
crecimiento del 25% anual, o sea
que: ¿es posible imaginar 350
insurtechs en Brasil en 2025?
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social y la democratización del
seguro mediante el uso de las
nuevas tecnologías y en especial
la digitalización de las ofertas.

Algunas de las insurtechs más
destacadas de Brasil como
Minuto Seguros, Pier Seguros,
Azos Seguros, entre otras, han
informado que, en promedio,
dos tercios de su clientela nunca
habían comprado un seguro
antes, es decir, son consumidores
emergentes que estaban fuera
del sistema y, a menudo, sin
ninguna protección personal o
de propiedad. 

Los principales impulsores de
esta tendencia democratizadora
e inclusiva de las insurtechs son:
1) Mayor inversión en marketing
digital 2) Uso de un lenguaje más
amigable para el consumidor     
 3) Personalización y ofertas
modulares 4) Uso de Nuevas
Tecnologías (digital, plataformas
API abiertas, inteligencia
artificial, Ciencia de datos
avanzada, otras)

¿Cómo las insurtechs están
transformando el sector
asegurador en Brasil?

Es solo el principio pero las
insurtechs ya han contribuido
mucho a nuestro desafío
histórico de democratizar los
seguros.

Muchos hablaron y hablan de los
movimientos disruptivos de
insurtechs vistos en mercados
maduros, pero en Brasil estamos
viendo en mayor medida una
tendencia hacia la inclusión y
democratización del seguro en la
sociedad y en menor medida una
tendencia hacia la disrupción.
Para un mercado desatendido y
con un nivel de penetración en la
economía muy por debajo de los
mercados desarrollados, el
movimiento natural y esperado
es precisamente el de la inclusión

En esta edición decidimos
hacer un foco en el ecosistema
Insurtech de Brasil en
partenariado con Samy Hazan

1
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Este grupo de nuevos
emprendedores en la industria
de seguros, también atrajo la
mayor parte del total invertido
en InsurTechs durante los
primeros once meses del 2021.

Cerca del 70% del total invertido
en InsurTechs por el mercado de
capitales se destinó a
emprendedores nuevos en el
sector asegurador, por ejemplo,
Justos Seguros, Pier Seguros,
Azos Seguros y, en parte, 180°
Seguros, cuyos fundadores son
nuevos en el mercado
asegurador.

Esto demuestra una apuesta a
que la transformación del
mercado puede venir desde
afuera, además del historial de
alto desempeño de estos
emprendedores novatos y su
naturaleza “inconformista” con
el status quo.

¿Quiénes son los principales
fundadores de las InsurTechs
brasileñas y de dónde vienen?

Si en el pasado no parecía “sexy”
trabajar en el sector asegurador –
quizás debido a la naturaleza
conservadora de la industria–
este escenario ha cambiado con
la llegada de las InsurTechs. 

Más de un tercio de los
emprendedores y fundadores
de InsurTechs brasileñas nunca
habían trabajado directamente
con seguros antes de fundar su
empresa.

Este grupo de emprendedores
nuevos en la industria de seguros
también atrajo la mayor parte
del total invertido en InsurTechs
durante los primeros once meses
de 2021.

2
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SANDBOX
productos, servicios o nuevas
formas de prestación de servicios
tradicionales. La
Superintendencia podrá evaluar
los beneficios y riesgos
relacionados con cada
innovación y la necesidad de
realizar ajustes, ya sea en el
modelo de negocios o incluso en
la normativa vigente.
La necesidad de capital minima
es solo de 1.000.000 BRL
(185.000 USD aprox) creciendo
en función del doble factor
siguiente: 17% de la prima
retenida y 44% de los siniestros
retenidos.

¿Cuáles son los objetivos de
sandbox?

a) Estímulo de la competencia
dentro del sistema financiero
nacional, con foco en su
expansión y aumento de la
eficiencia.
b) Promoción de la inclusión
financiera, democratizando el
acceso a productos y servicios y
brindando alternativas menos
costosas para que nuevos
usuarios accedan al mercado.
c) incentivar la formación de
capital eficiente, permitiendo la
capitalización de los prestadores
de servicios a un costo más
adecuado a su escala y actividad.
d) desarrollo y profundización
del mercado en general.

¿Qué es el sandbox regulatorio
en el mercado de seguros
brasileño?
En varios países, los sandboxes
regulatorios se están
convirtiendo en un instrumento
regulatorio efectivo para
promover la innovación en los
mercados de seguros, financieros
y de capital. En Brasil, el
Ministerio de Economía, la
SUSEP, la Comisión de Valores
Mobiliarios y el Banco Central
emitieron un comunicado
conjunto sobre la
implementación del sandbox
regulatorio en sus respectivos
mercados.

Constituye un entorno
regulatorio experimental para
posibilitar la implementación de
proyectos innovadores que
presenten productos y/o
servicios a ofrecer en el ámbito
del mercado asegurador y que se
desarrollen u ofrezcan con base
en nuevas metodologías,
procesos, procedimientos o de
las ya existentes. tecnologías
aplicadas de diferentes maneras
(la autorización para operar será
por 36 meses). 
Las empresas participantes del
sandbox podrán probar, bajo la
supervisión de la SUSEP, nuevos
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¿Qué impactos tuvieron las
primeras insurtechs de la
Sandbox?

La democratización de la
protección de los seguros ha sido
el principal impacto del sandbox
hasta el momento. Las insurtechs
líderes en este segmento
informan que dos tercios de sus
clientes nunca habían comprado
un seguro.

Modelo de negocio orientado al
consumidor: el 78% de las nuevas
aseguradoras aprobadas en el
sandbox entre 2020 y 2021
deberán operar en el modelo
B2C (business-to-consumer) y el
22% en el modelo B2B (business-
to-business).

¿Cuáles son los requisitos para
poder participar en el aviso
público del sandbox
regulatorio?
Deben observarse los criterios de
elegibilidad, que incluyen la
necesidad de que el producto y/o
servicio se encuadre en el
concepto de proyecto innovador
y tenga plena capacidad de
entrar en operación; prueba del
uso de medios remotos en
operaciones relacionadas con sus
planes de seguros; presentación
de cómo la tecnología utilizada
es innovadora o se está
utilizando de manera
innovadora; presentación de un
plan de negocios, análisis de los
principales riesgos asociados a su
desempeño, incluidos los
relacionados con la
ciberseguridad; y plan de
mitigación de los daños causados
a los clientes.

Pier, fue la primera insurtech en convertirse
en una compañía de seguros en Brasil a
través del Sandbox de la Susep
(Superintendencia de Seguros Privados),
ahora también es la primera en recibir
autorización para salir del entorno
experimental y operar con una licencia
definitiva en 2022. Con este permiso, la
empresa se convertirá en aseguradora del
segmento S3 en el grupo de daños y
personas en todo el territorio nacional.
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SANDBOX
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OPEN INSURANCE información y datos a favor del
cliente. El intercambio de datos
personales de clientes o servicios
dentro del alcance de Open
Insurance depende del
consentimiento previo de los
respectivos clientes.

¿Que cambios esperar?
Los cambios también deben
sentirse gradualmente y
extenderse entre todos los
actores del mercado. Sin
embargo, los precios son el
primer punto que experimenta
un cambio positivo para los
clientes. Con la democratización
de los datos, el cliente tiene la
potestad de personalizar el
seguro que quiere contratar. Con
esto, es factible que el producto
sea más económico y objetivo
para cada necesidad.
El gran cambio en Open
Insurance implica la gestión de
datos. El proceso será gradual y
por etapas. 

¿Cuales son las etapas?
La primera fase tuvo lugar en
diciembre de 2021 e involucró el
intercambio de datos entre
empresas sobre productos y
canales de servicio. La segunda
fase está programada para
septiembre de 2022 e incluirá el
lanzamiento del intercambio de
datos por parte de los clientes.

¿Qué es el Open Insurance en
Brasil?
Open Insurance, o Sistema
Abierto de Seguros, es la
posibilidad que tienen los
consumidores de productos y
servicios de seguros, planes de
pensiones complementarios
abiertos de permitir el
intercambio de su información
entre diferentes empresas
autorizadas/acreditadas por la
SUSEP, de forma segura, ágil,
veraz y conveniente.
Básicamente, la idea es crear un
mercado de seguros flexible,
donde se puedan intercambiar
datos entre aseguradoras,
corredoras y otros segmentos del
sector, supervisado por la
Superintendencia de Seguros
Privados (SUSEP). 

¿Cómo funciona el Open
Insurance? 
Para brindar estos beneficios al
consumidor, Open Insurance
opera y estandariza el
intercambio de datos y servicios
a través de la apertura y la
integración de sistemas, con
privacidad y seguridad.
El proyecto consiste en una
estructura completa e integrada
donde se puede intercambiar 
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La última fase está prevista para
diciembre de 2022 e incluye el
pleno cumplimiento de los
servicios de todos los actores
involucrados en el mercado
asegurador (uno de los objetivos
de Open Insurance es ser
interoperable con Open Banking,
formando un ecosistema más
amplio, llamado Open Finance,
esta integración debería tener
lugar después de 2022).

¿Este nuevo mundo va a crear
nuevo tipo de insurtechs?
Existe una previsión de
actuación de las empresas
iniciadoras de servicios de
seguros (SISS). Estas empresas
serán acreditadas por la SUSEP
para operar exclusivamente en
Seguros Abiertos y podrán
ofrecer diferentes soluciones a
los clientes, que van desde
servicios de agregación de datos,
información y paneles de control
(dashboards) hasta la ejecución
de servicios, si el consumidor lo
consiente, en forma expresa e
inequívocamente, con seguridad
y privacidad. O sea, es probable
que tengamos que abrir una
nueva categoria de insurtechs.



Comparando con otros
mercados de Latam,
Brazil está muy
focalizado en nuevos
modelos de negocios, en
particular con las 31
insurtechs de la Sandbox
y también, existen
muchos soluciones para
los corredores y
aseguradores (por
ejemplo: Cobli en
telematica, 180º o Suthub
e Insurtech-as-a-service 
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PERÚ, ECUADOR Y BOLIVIA
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100% VIRTUALOn-Demand

✔ 56 horas de contenido - 7 Cursos de 8 lecciones cada uno

✔ Proyecto Grupal para poner en práctica lo aprendido

✔ Clínicas/ debate en vivo cada 15 días con Hugues Bertin
✔ Material disponible por 12 meses

+

INSCRÍBETE    AQUÍ

PRÓXIMA COHORTE | MARZO 2022

Primer Certificado en
Digital Insurance
especialmente
customizado en
español para el
mercado de
LATAM

a través de: marketing@digitalinsurance.lat
o ingresando a: https://www.the-digital-
insurer.com/es/tdi-academy/cdi-plus-latam-register/

 ENE '22 | 48

https://www.the-digital-insurer.com/es/tdi-academy/cdi-plus-latam-register/


EL OJO DEL
EXPERTO

Rodrigo Valiente
VP, Head of Digital at Chubb
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Cada año este ecosistema toma
más relevancia, si bien sigue
siendo algo joven y más pequeño
comparado a otras regiones del
mundo como APAC, USA o
EMEA, o inclusive con otras
verticales digitales como
ecommerce o digital media, y
aún se lo considera como un
subsector de Fintech. Esto se ve
en la cantidad y calidad de
nuevos startups en desarrollo.
Este año tenemos el primer
Unicornio Insurtech de América
Latina, el mayor flujo de capital
de los mejores inversores de la
región y top VCs Globales
(+$1.5B esperado en los próximos
2 años), nuevas leyes como Open
Insurance en Brasil, más eventos
especializados, etc.

Por primera vez en el Latam
Insurtech Journey, compartiremos
un after-hour con un líder de una
gran aseguradora del mercado. Hoy
nos juntamos con Rodrigo Valiente,
VP, Head of Digital, Chubb América
Latina.

1) ¿Qué opinas del ecosistema
Insurtech en Latam, cómo ves
su evolución y cómo tu equipo
está colaborando con el mismo?

Me pone muy contento el gran
crecimiento del ecosistema
insurtech en América Latina.
Cuando empezamos con la
Transformación Digital en
Chubb Latinoamérica, hace casi
unos 6 años, el ecosistema estaba
muy joven y desconectado,
faltaban actores claves como
ustedes, VCs, aceleradoras,
incubadoras, business angels,
gobiernos con cámaras y/o
asociaciones, leyes específicas,
eventos y emprendedores
enfocados en el sector e
interactuando mucho más
fluidamente.

EL OJO DEL EXPERTO
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El equipo Digital dentro de
Chubb Latam opera casi como
una insurtech embebida en una
corporación multinacional como
lo es Chubb, con la misión
fundamental de liderar la
Transformación Digital de la
compañía. Tenemos una filosofía
de “Build, Partner or Buy”, por
ende, interactuamos muchísimo
con el ecosistema, ya sea para
desarrollar acuerdos de
distribución con insurtechs, el
más notorio y último con
Betterfly, o utilizando
tecnologías desarrolladas por
otras empresas digitales,
insurtechs o no. Apoyamos
eventos, participamos de algunas
cámaras o asociaciones
específicas, compartiendo
conocimiento y buenas prácticas
para el armado de nuevas leyes
que se adapten a la realidad
actual de transaccionar seguros
digitalmente.

Además, tenemos programas de
entrenamiento y capacitación,
mentoreamos emprendedores,
compartimos oportunidades de
inversión a VCs y varias
actividades más. Estamos
convencidos que cuantos más
seamos participando y
contribuyendo al ecosistema
insurtech desde nuestras
distintas áreas de experiencia y
roles específicos, mucho más se 

va a enriquecer el mismo y en
definitiva los clientes finales
serán los más beneficiados con
mejores productos y servicios.

2) Conocemos su acuerdo de
colaboración regional con
Betterfly, o localmente con
123Seguro. Al final, ¿con cuántas
insurtechs están colaborando y
qué están buscando con este
tipo de colaboración?

A lo largo de este tiempo hemos
colaborado con muchísimas
insurtechs en la región, con las
cuales hemos testeado y
aprendido muchísimo. Debemos
haber interactuado con más de
cien, piloteado proyectos con
algunas, y profundizados
acuerdos con otras. Con estas
colaboraciones buscamos varias
cosas, como probar nuevos
canales de distribución, nuevos
productos, nuevos segmentos de
clientes, nuevas tecnologías,
nuevas metodologías y
experiencias. Lo hacemos todo
en co-diseño de soluciones con
nuestros partners. También
incorporamos sus productos,
tecnologías o soluciones como
complemento o valor añadido a
nuestros productos o soluciones
de servicio. Creemos muchísimo
en estas colaboraciones, no sólo
como oportunidades de negocio,
sino también de aprendizaje
continuo.
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3) Del punto de vista tech, les
gusta probar nuevas tecnologías.
¿Me podrías contar sus primeros
aprendizajes con drones? 

En Chubb tenemos dos equipos,
“New Frontiers” y “Team X”, que
se dedican justamente a probar
nuevas tecnologías, como
drones, IoT, blockchain, AI y
machine learning, metaverse,
etc., para luego ver cuáles
podrían tener buenas
aplicaciones para seguros.
También contamos con Centros
de Excelencia alrededor del
mundo donde buscamos
desarrollar y aprender aún más
de cerca sobre estas tecnologías.
En nuestra región tenemos dos,
uno en Miami y otro en México.
Los drones se han usado para la
inspección de daños luego de
eventos catastróficos en edificios,
hogares, fábricas, etc. En
Latinoamérica, por ejemplo, los
usamos para acelerar los
procesos de inspección en Puerto
Rico después del huracán María
en 2017 y también en los
terremotos de México. Los
drones permiten acelerar el
proceso de ajustamiento de los
daños y entregar una mejor
experiencia al resolver el
siniestro mucho más rápido.

4) Ustedes desarrollaron Chubb
Studio con una metodología
muy insurtech, ¿nos podrías
contar sobre el proyecto?

Chubb Studio fue un proyecto
que empezó en Asia Pacifico en
2019, tomó escala global y lo
aceleramos muchísimo en 2020
luego del estallido de la
pandemia. En América Latina lo
sacamos al mercado en tres
meses porque entendimos que
lanzar programas digitales de
seguros era una necesidad de
nuestros socios y clientes, ya que
sus negocios en canales
tradicionales estaban siendo
severamente golpeados. Chubb
Studio, que es nuestra
plataforma para desarrollo de
programas de seguros
enteramente digitales, es uno de
nuestros productos core y
trabajan equipos dedicados de
todo el mundo. En mi equipo
tengo squads específicos para
desarrollo, implementación y
optimización, no sólo de la
plataforma, sino también de las
integraciones con nuestros
partners. Hoy en día trabajan en
Chubb Studio unas cuantas
decenas de squads en Estados
Unidos, Europa, Asia y América
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Latina para seguir
incorporándole funcionalidades
y nuevos productos. Estamos
invirtiendo varios millones de
dólares en seguir avanzando con
Chubb Studio y a nivel mundial
invertimos mas de $1B anuales
en tecnología.

flexible y lista para usar (APIs y
micrositios) con funcionalidades
que permiten el manejo
completo de campañas de
seguros, desde la oferta,
cotización, emisión, cobranza,
manejo de pólizas, post venta y
reclamos. Nos permite lanzar
nuevos productos o programas
en semanas vs meses como antes,
logrando acortar ese tiempo a
casi un tercio.

6) Pasando de Insurtech a
Bigtech, Chubb Studio fue la
primera respuesta del mercado
a la necesidad de conectarse con
las plataformas digitales que
representan 1/3 de la economía
mundial. ¿Qué respuesta das a la
gente que dice que es “Chubb
Studio es muy marquetero”?

No sé exactamente a que se
refiere la gente que dice eso de
Chubb Studio. Como te comenté
anteriormente, Chubb empezó
su transformación digital hace
unos 6 años como una decisión
estratégico-corporativa y hemos
invertido muchísimos recursos
en su ejecución. Chubb Studio es
una plataforma de distribución
global de seguros digital y uno de
nuestros pilares más
importantes. 

5) Háblame de métricas por
favor: cuáles son las métricas de
las que están orgullosos con
Chubb Studio.

Hay dos que son las que más
destaco. Me gustó muchísimo la
rápida adopción que tuvo Chubb
Studio en nuestra región, en
nuestro primer año sacamos 40
programas nuevos con todo tipo
de socios y el segundo año
duplicamos la cantidad de
programas. Por el otro lado, una
de las mayores ventajas que tiene
Chubb Studio es el “time to
market” al tener productos listos
(pre-cotizados), y tecnología 
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Nos ha permitido volcar todos
nuestros aprendizajes de estos
años, satisfacer necesidades muy
claras de nuestros socios y
clientes y lograr alianzas clave
tanto con nativos digitales cuanto
con empresas llamadas
‘tradicionales’. Estamos muy
orgullosos de nuestra plataforma
y seguiremos invirtiendo y
mejorándola en los próximos
años. 

7) Lograron trabajar con
NUMERA (Nubank, Meli,
Rappi), el grupo de los 100
billones de dólares de market
cap en Latam. Además de
Nubank, MercadoLibre, Rappi,
¿con qué otros grandes actores
mundiales trabajan?

La verdad que estamos muy
contentos de que partners de la
talla de Nubank, Rappi y
Mercado Libre, líderes en sus
verticales en la región y
empresas digitales de clase
mundial, nos hayan elegido
como sus aliados estratégicos de
seguros. Pero no sólo tenemos
ese calibre de socios en
Latinoamérica, a nivel mundial
también, como por ejemplo
Revolut y N26 en Europa, Grab y
GCash en Asia Pacifico y
también tenemos acuerdos multi
región con Uber y Amazon. 

8) Para terminar, ¿si tengo una
plataforma digital, ¿qué
característica debo tener para
beneficiarme de Chubb Studio?

Chubb Studio permite hacer más
fácil el desarrollo de programas
de seguros 100% digitales
mediante varias soluciones
standard y otras más flexibles
que contemplan el customer
journey completo, desde la
oferta hasta toda la gestión post
venta de un cliente, incluidos el
manejo de siniestros y reclamos.
Toda empresa que quiera
incorporar seguros como parte
de su propuesta de valor y tiene
un ecosistema digital activo en el
que sus usuarios o clientes ya
consumen productos o servicios,
se puede beneficiar sin un mayor
esfuerzo de las distintas opciones
de productos y funcionalidades
que ofrece Chubb Studio
(micrositios, APIs, widgets,
analytics, chats, etc.).
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Cover Genius, el modelo de seguros embebidos
que revolucionará a América Latina - Oct'21

1
La conferencia Insurtech
Connect es el paraíso para los
enamorados de la innovación en
seguros y el segmento insurtech.
Al momento de escribir este
artículo, me encuentro en Las
Vegas, Estados Unidos, para
disfrutar de todo lo nuevo en
materia de administración de
riesgos y, sobre todo, analizar lo
que va a llegar dentro de unos
meses al mercado asegurador
latinoamericano.

Recientemente me presentaron a
Chris Bayley, extraordinario
emprendedor australiano que
tuvo el amable gesto de
invitarme un trago en Las Vegas.

Al comenzar nuestra reunión,
pedí un Baileys, e
inmediatamente Bayley dijo: “Es
buena elección”. El protagonista
de esta historia es co-founder de
Cover Genius, insurtech con un
modelo de negocios basado en
seguros embebidos que levantó
70 millones de dólares en una
ronda de inversión reciente.

Para introducir a los lectores en
el conocimiento de esta
insurtech llamada Cover Genius,
les cuento que es la insurtech
global para seguros integrados
que protege a los clientes de las
empresas digitales más grandes
del mundo, como Booking
Holdings, Despegar, Intuit,
Skyscanner y Descartes
ShipRush.
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Cover Genius se fundó con el
objetivo de simplificar el
proceso de seguros para los
clientes y ofrecer una solución
de extremo a extremo, lo cual es
el núcleo de todo lo que hacen.
Al integrarse con su plataforma
de distribución global XCover,
permiten a las empresas crear
una experiencia de seguros
perfecta para sus clientes
globales, desde ofrecer la póliza
adecuada hasta garantizar una
experiencia de reclamaciones
rápida y sin problemas; y a sus
socios les permiten integrar y
ofrecer cualquier línea de
productos de seguro o garantía
directamente a sus clientes
globales con una sola llamada
API.

Tienen licencia en más de ¡60
países y en los 50 estados de
EE.UU.! Esto les permite
funcionar a escala mundial, una
hazaña que muchas empresas en
este rubro aún no han logrado.

Su puntaje NPS líder en la
industria de +65 es un resultado
único que obtienen como
consecuencia de ofrecer una
experiencia de seguro amigable
para el cliente, con pólizas fáciles
de leer y pago instantáneo de
reclamos.

En los últimos seis meses
triplicaron sus primas brutas
emitidas (GWP) después de
firmar y ampliar su trabajo con
20 socios. Bayley dice que están
muy contentos con su equipo
global y con las tecnologías,
incluidas XCover, XClaim,
BrightWrite, etcétera, que son
tecnologías avanzadas que hacen
posible el seguro integrado para
sus socios y son el corazón de lo
que hacen.

Chris me cuenta que, cuando
fundaron Cover Genius, las
aseguradoras tradicionales les
decían constantemente tres cosas
que no se podían hacer:

El seguro global es imposible.
El seguro integrado es imposible.
Todo lo que haces está disponible
gratis en otros lugares.
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Hoy, se enorgullece en decir que
han probado que cada una de
estas declaraciones es falsa.
Bayley fundó la empresa junto a
Angus McDonald, de
nacionalidad australiana. Es por
eso que le pregunto si se
consideran una insurtech de
EE.UU. o de Australia. Chris me
responde que, si bien
comenzaron en Sídney, su sede
de EE.UU. está en Nueva York y
la mayoría de sus socios son
grandes empresas digitales en
Estados Unidos y Reino Unido. 

Como empresa global, tienen
oficinas en todo el mundo,
incluidas San Francisco, Londres,
Ámsterdam, Singapur, Seúl,
Kuala Lumpur, Manila y Sídney.

Su proceso de integración es
realmente rápido. En cuestión de
semanas, Cover Genius puede
hacer que las grandes empresas
digitales incorporen protección
personalizada directamente en
su proceso de compra. Esto
puede avanzar incluso más
rápido cuando trabajan con
empresas digitales de ideas
afines, que son primordialmente
especializadas en tecnología y
que dependen de datos y
tecnologías avanzadas.

Como ejemplo, Chris nos cuenta
que eBay, como uno de los
minoristas en línea más grandes,
comprendió el valor que una
plataforma de distribución de
garantías y seguros de varias
líneas podría aportar tanto a sus
clientes como a su negocio.

Al asociarse con Cover Genius,
eBay puede ofrecer garantías y
planes de protección
personalizados a sus clientes
directamente en el proceso de
compra. Después de cuatro
semanas de integración con su
plataforma de distribución global
XCover, eBay logró una tasa de
crecimiento de 513 por ciento.

Retomando las palabras
utilizadas en el título, desde mi
perspectiva, creo que Embedded
Insurance es un buzzword.
Entonces le pregunto: “¿Que hay
detrás?”. Me comenta que el
seguro integrado es simplemente
reunirse con los clientes en el
punto de venta o en el punto de
necesidad.
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Y, si bien seguro integrado es una
expresión de moda en este
momento, es algo que ellos han
estado haciendo durante años
por medio de su plataforma de
distribución global XCover. Al
integrarse con su plataforma, las
empresas pueden incorporar y
brindar protección personalizada
altamente relevante con una sola
llamada API directamente en el
proceso de compra.

Con la rápida adopción de lo
digital, que ha sido acelerada por
la pandemia, todos están
haciendo más en línea. Como tal,
los clientes ahora esperan
experiencias digitales
personalizadas que estén
seleccionadas para ellos y se
entreguen en el lugar y el
momento adecuados,
independientemente de cuál sea
la experiencia.

La protección incorporada
permite a las marcas cumplir con
estas nuevas expectativas y
ofrecer una experiencia de
seguro cómoda y sin problemas.

La semana pasada levantaron 70
millones de dólares. ¿Cuál es el
plan? Con gran alegría me
comenta lo entusiasmados que
están con su recaudación de la
Serie C y que planean usar los
fondos para impulsar su
expansión global.
Específicamente, se enfocan en
aumentar sus asociaciones de
EE.UU. 

En cuanto a Latam, Cover
Genius ya ha establecido su
presencia en la mayoría de los
territorios clave, incluidos Brasil,
México, Uruguay y Argentina. A
medida que continúan creciendo
en la región, ampliarán su red de
socios de distribución para
incluir una variedad de algunas
de las empresas de comercio
electrónico más grandes de
Latam, en verticales como
proptech, fintech y pagos, gig-
economy, automóviles y
movilidad, mascotas y logística,
que están bien posicionadas para
integrar la protección en sus
servicios.



Insurama, la insurtech española
que aterriza en América Latina - Sep'21

2
El puente comercial entre
España y América Latina
siempre ha sido muy fuerte, y el
sector insurtech no es la
excepción en dicha ecuación.
Hoy en día, en medio de una
digitalización al alza y acelerada
por la pandemia de COVID-19,
tenemos la posibilidad de
conocer a las empresas más
visionarias del orbe desde
cualquier rincón del planeta. 

Cuando me crucé con Insurama
(principal patrocinador del
Latam Insurtech Journey, que
publicamos cada seis meses),
confirmé una vez más que las
insurtech españolas miran a
América Latina como su destino
de expansión natural, como ya
hizo la startup Bdeo tiempo
atrás.

Tuve el privilegio de conversar
con Sergio Balsa, Chief
Executive Officer de Insurama,
para que nos explicara qué hacen
en la compañía que lidera y,
sobre todo, para conocer de
primera mano cuáles son sus
ambiciones al irrumpir en el
mercado de seguros
latinoamericano.

Les cuento que Insurama es una
insurtech de origen español cuya
especialidad es la
comercialización y gestión de
soluciones de seguros cien por
ciento digitales, diferenciadas y
naturalmente distribuidas
mediante la omnicanalidad. En
tal sentido, apalancan su modelo
de negocios en los siguientes
cuatro pilares:



a) Producto: construyen sus propias
soluciones en materia de
administración de riesgos por medio
de un riguroso análisis de necesidades
y percepción de los clientes, de manera
que ofrecen productos sencillos de
entender, innovadores y ciento por
ciento personalizables.

b) Tecnología: su innovadora
plataforma MUVIN permite la gestión
ciento por ciento automatizada y
digital del ciclo de venta end-to-end
del seguro, desde la tarificación hasta
el seguimiento y gestión de los
siniestros. Todo cliente, desde su
teléfono móvil y a cualquier hora,
puede realizar cualquier gestión de la
cobertura contratada utilizando la
aplicación móvil o el portal web de la
institución.

c) Expertise asegurador: todo el
equipo de Insurama cuenta con una
vasta experiencia en el sector
asegurador, solvencia que permite
brindar habilidad y amplio
conocimiento al servicio del cliente
final.

d) Atención a clientes y socios
comerciales: bajo un modelo de
gestión omnicanal, en el que ofrecen
múltiples vías de comunicación para
que el cliente elija la forma en que
quiere relacionarse, efectivamente
implementan una operación basada
ante todo en la centricidad del
consumidor.

Según Sergio, el
desembarco de Insurama
en América Latina tiene
como objetivo desarrollar
los pilares descritos y
ayudar a que las personas
sean un poco más felices
cada día. Reitera que para
los emprendedores
españoles Latinoamérica
es el mercado natural de
expansión cuando una
compañía de aquel país
aspira a
internacionalizarse.
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Su expansión ha iniciado en
México, nación en la que
arrancarán operaciones a finales
de octubre de 2021 y donde ya
han incorporado a su CEO, José
Antonio Rojas, directivo con
dilatada experiencia en el sector
asegurador y la consultoría. En
este país han cerrado un
relevante acuerdo comercial con
GNP Seguros con el que
“pretendemos, como socios,
ensamblar una oferta única por
medio de un innovation lab,
procedimiento que nos permitirá
confeccionar una oferta de valor
diferenciada para el canal digital
de seguros en México, muy
enfocado en las necesidades del
cliente”, narra convencido
Sergio.

Se preguntarán cuál será el
próximo destino de Insurama
en América Latina. Bueno, la
respuesta es ¡Chile! Se trata del
siguiente país en su roadmap y
donde esperan iniciar
operaciones a comienzos de
2022, siempre bajo un claro
modelo de “operación local”, con
fuerte tropicalización en cada
país, creando una filial con
estructura propia y operación
ciento por ciento autónoma con
la que pretenderán aprovechar
las sinergias y apoyo que puedan
obtener desde su casa matriz en
España.

Uno de los grandes secretos del
éxito cosechado por Insurama
reside en conseguir grandes
socios comerciales, como
Amazon, Xiaomi y Banco
Santander. Sergio cuenta que
tienen una configuración
corporativa diseñada
exclusivamente para vender por
medio de cada partner o
mediante ecosistemas digitales,
como Amazon. Por consiguiente,
han cosificado un servicio como
el seguro y tienen la versatilidad
de distribuir sus coberturas
mediante “cajas” alojadas en
marketplaces.
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Sergio me cuenta que todos los
proyectos que desarrollaron con
grandes partners comerciales
parten de premisas similares: “la
oferta de soluciones
aseguradoras ciento por ciento
adaptadas a la imagen y los
clientes de nuestro partner”. La
tecnología de Insurama, el gran
habilitador de su proyecto, les
permite a las empresas desplegar
ágilmente en todos sus canales,
tanto online como offline,
soluciones aseguradoras bajo los
mismos principios empresariales
y modelo que sigue Insurama en
su venta directa hacia el
mercado. “Como puedes
observar, todo está centrado en
darles facilidades a las personas
ya sea el cliente final, el
empleado de nuestro partner o
las personas de administración”,
comenta mi entrevistado.

Después de apenas tres años, los
fundadores de Insurama
empiezan a tener métricas muy
relevantes:

1) Satisfacción de sus clientes: en
su perfil de Google My Business
cuentan con un nivel de
valoración de 4.2 sobre 5, con
más de 1000 reviews, una cifra
significativa en un sector tan
complejo como el asegurador.
Han conseguido responder y
resolver las dudas de sus clientes
en la primera interacción en 92
por ciento de las veces.

2) El grado de penetración de
seguros sobre dispositivos
asegurables que han conseguido
en su modelo de colaboración
con partners. Hay tiendas que
están consiguiendo ratios de 80
por ciento de penetración de
seguros sobre el volumen de
equipos electrónicos vendidos; es
decir, si venden 100 celulares, 80
tienen seguros ciento por ciento
digitales.

3) El grado de implicación que
tienen sus empleados con la
empresa. Recientemente han
revalidado en España el título de
Best Place to Work; y en dicho
estudio 97 por ciento de sus
trabajadores ha considerado a
Insurama como el mejor sitio en
el que podrían trabajar.
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Con estos impresionantes KPI se
puede comprender por qué y
cómo han levantado seis
millones de dólares en una
ronda de inversión.
¡Maravilloso! Sergio me dice:
“Cuando alguien confía en ti y
apuesta por tu negocio frente a
otros, la responsabilidad que
tienes es muy grande”.

Y piensa que las claves fueron
éstas: un plan de negocio y de
expansión atractivo y que se
estaba superando; una empresa
que, pese a ser una startup con
tan solo tres años de vida, tiene
un negocio consolidado; la
certeza de los pasos que han
dado, es decir, no son promesas:
es un modelo probado que ya ha
dado muestras de que funciona y
que es una realidad; y, por
último, su gran tesoro: el
superequipo de personas que      
 .

componen Insurama, con una
amplia y relevante trayectoria en
el sector asegurador y grandes
capacidades en la gestión digital
de seguros.

En Insurama les interesa mucho
mirar afuera de su pequeña
pecera, ya que hay mucha gente
que está haciendo las cosas muy
bien. Sergio cierra la
conversación con esta gran frase:
“Es bueno mirar al mar, ya que te
da un baño de realidad que te
obliga a ser humilde y seguir
trabajando para mejorar, porque
siempre hay alguien que está
haciendo algo mejor que uno”.

A modo de cierre, les
recomiendo, queridos lectores,
que sigan muy de cerca los pasos
de esta insurtech europea que
está alzando el vuelo en América
Latina. ¡Con toda!



Es Jooycar 3.0 un ejemplo del enorme
potencial de la telemática - Nov'21

3
Tuve la suerte de conocer
Jooycar a mediados de 2015. Por
lo tanto, desde los inicios de la
insurtech gocé del privilegio de
entablar relación con los dos
cofounders del proyecto: María
Paz Gillet y Emilio Figueroa.

Desde siempre, Jooycar
persiguió un objetivo claro:
revolucionar al sector
asegurador mediante la
aplicación de la telemática. Pero
ahora, y a partir del ingreso de
HCS Capital en 2018 como
inversionista estratégico de la
startup, la insurtech está
desarrollándose

exponencialmente y alcanzando
la versión 3.0 del proyecto
gracias a que cuentan con el
apoyo de un nuevo inversor
denominado Emasa, empresa
especializada en la
comercialización de repuestos
elaborados por marcas del
calibre de Bosch, Hyundai y
Tulle.

Recientemente tuve la
oportunidad de reunirme con
Rodrigo Labbé, CEO de Jooycar,
para tratar de comprender hasta
dónde va a llegar lo que catalogo
como Jooycar 3.0.
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El 55 por ciento de los que
han contratado seguros
basados en el uso de la
tecnología de Jooycar son
usuarios digitales activos de
sus aplicaciones.
La firma registra 57 por
ciento del Índice Neto de
Recomendación (NPS, por
sus siglas en inglés) en
Estados Unidos, y alcanza 73
por ciento de dicho
parámetro en América Latina.
El crecimiento de Jooycar es
de casi 10x entre 2019 y 2021.

Para los que no lo recuerdan o lo
desconocen, Jooycar es una
insurtech cuyo propósito
consiste en transformar la data
del auto conectado en un ahorro
sustancial, tanto para los dueños
de vehículos de uso particular
como para aquellos que cuentan
con flotillas pequeñas y
medianas. La propuesta de
Jooycar es distinta de la existente
en el mercado, ya que desde la
insurtech aprecian la telemática
como un medio para entregarle
un valor real al consumidor final.
El lector curioso se preguntará
cómo hacen esto. La respuesta es
sencilla: acompañan al cliente
por medio de una experiencia de
consumo de punta a punta.

El éxito de Jooycar tiene como
origen algunas métricas claras:

Lo anterior ocasiona que yo
exclame mi categórico ¡Wow!
Por si esto fuera poco, el KPI
(Indicador Clave de
Rendimiento) que más
sorprende es lo que ha logrado
Jooycar en materia de inclusión
financiera, visto que 25 por
ciento de su cartera actual nunca
antes había contratado un seguro
de Autos.
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La insurtech ha generado
alianzas con las mayores
aseguradoras con operación en
América Latina bajo la premisa
de desarrollar seguros de Autos
basados en el uso. Es decir, que
los consumidores paguen por lo
que menejen (Pay as you drive)
y por la manera en que manejen
(Pay how you drive). 

Actualmente, los miembros de
Jooycar trabajan con seis de las
consideradas “grandes”
aseguradoras en América Latina,
aliados con los que han podido
colocar más de 30,000 pólizas
en Chile, México y Perú, lo que
ha ocasionado que dicho
universo cuente con un seguro
de Autos hasta 40 por ciento más
económico, en comparación con
las pólizas tradicionales de dicho
ramo que se comercializan en la
región.

En lo que respecta a los dueños
de flotillas, Jooycar desarrolló un
software específico con la
capacidad de brindar una
cobertura para aquellos
consumidores con menos de 15
vehículos denominado Fleetr,
herramienta que les permite a
sus clientes aumentar, por un
precio muy reducido, la
eficiencia y seguridad en la
forma en que se conducen las
unidades. Este servicio se
distribuye con gran éxito y en
mayor medida en los mercados
de México y Estados Unidos.

Rodrigo me dice que lo logrado
es sólo el comienzo en el
objetivo de construir un
ecosistema de movilidad en el
que los usuarios finales puedan
ahorrar no sólo por medio del
seguro de Autos adquirido, sino
también en los costos asociados
al mantenimiento general del
automóvil y en las autopartes
que utiliza, planteamiento del
que se desprende lo que yo
llamo Jooycar 3.0.

La telemática es un
medio para entregarle

un valor real al
consumidor
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“Imagina aquello por lo que tiene
que pasar alguien cuando su auto
no prende porque su batería se
descargó. Muchas veces esa
persona no sabe adónde ir.
Tampoco tiene idea de dónde
adquirir el repuesto; y, cuando lo
logra, esto implica altos costos,
tiempo y una experiencia de
compra inadecuada”, explica
Rodrigo.

Gracias a la tecnología de
Jooycar, le pueden notificar a la
persona que su batería está con
niveles muy bajos de energía,
otorgándole una asesoría virtual
con alternativas de precios,
modelos y marcas de acuerdo
con las características de su
vehículo. Adicionalmente, el
cliente tendrá diferentes
modalidades de entrega, de
acuerdo con sus necesidades,
todo lo cual supone una
experiencia muy satisfactoria,
digital y simple.

Para ejemplificar, Rodrigo me
dice: “Imaginemos que te llamas
John y eres el dueño de cinco
camionetas que mantienen
jardines en Florida. Encontraste
Fleetr, un software de gestión de
flotas que compraste e instalaste
en 10 minutos de forma online,
por el cual pagaste sólo 9.99
dólares, sin firma de contrato y
con checkout online. Con él has
podido reducir tus gastos en
gasolina y llevar el control de tus
automóviles —conociendo su
ubicación en tiempo real— y los
hábitos de conducción de tus
operadores. Desde el próximo
mes podrás optar por un seguro
para tus camionetas, que va a ser
entre 10 y 15 por ciento más
barato que lo que pagabas. Con
Jooycar tu seguro de Auto será
más barato”.

Me quedo fascinado por lo que
me cuenta, y entonces
comprendo que tiene sentido la
entrada de Emasa como
accionista (dos millones de
dólares).
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Rodrigo me comenta que esta
alianza es única en la región y
que busca cambiar radicalmente
la relación entre los conductores
y sus vehículos. El hecho de
combinar la data de los autos
conectados más la relación
digital que ha construido Jooycar
con sus usuarios con el knowhow
y el acceso directo al mercado de
autopartes de Emasa tiene un
potencial ilimitado y multiplica
exponencialmente el valor
agregado que les están
entregando a los dueños de autos
en América Latina. Esta charla
me desmiente lo que se escucha
respecto a que el cliente es reacio
al uso de la telemática. Rodrigo
me dice que hay dos razones
para pensar que esta tecnología
va a vivir un auge impresionante:

1) El efecto Covid, que aceleró la
adopción de la telemática. En
Chile creen que a inicios de 2022
la cantidad de oferentes de
productos basados en uso se va a
triplicar. Durante 2019 y 2020 en
EE.UU., la adopción de seguros
de Autos basados en uso creció
30 por ciento por año, llegando a
más de 8.2 millones de pólizas
(según el IoT Observatory de
Matteo Carbone).

2) La telemática 2.0, un nuevo
tipo de producto donde la data
del auto conectado no sólo se
transforma en incentivos para los
buenos hábitos de conducción,
que se reflejan en el precio de los
seguros, sino que es un nuevo
tipo de servicio que cumple la
función de llevar al dueño del
auto a un ecosistema de ahorros,
seguridad y sustentabilidad
basado en su data. Esto es recibir
más que la promesa de
reparación en caso de accidente;
es una herramienta para reducir
la huella de carbono, los costos
de autopartes, los costos de
mantenimiento, la cantidad de
combustible usado y las
probabilidades de sufrir un
accidente mejorando los hábitos.
Y todo desde una experiencia
móvil en tu celular.
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Los de Jooycar cuentan con un
plan ambicioso de seguir
abriendo nuevos mercados en
América Latina y expandirse aún
más en EUA con la venta de
seguros de Auto. Creen que la
mejor forma de capturar valor es
mediante un modelo de MGA
cuando uno codiseña un
producto con una aseguradora,
para un mercado específico, para
un segmento y con exclusividad
de distribución.

Antes que esto, ellos creen
importante pasar por una etapa
en la que levanten la data
necesaria para calibrar el
producto dirigido hacia este
segmento en particular, algo que
ven que debería ocurrir en una
segunda fase durante finales de
2022.

Su modelo de creación de valor
no depende del origen de la data,
sino de lo que hacen con ella y
cómo esto se traduce en valor
para el usuario final, para las
aseguradoras y para Jooycar.

Hoy existe el hardware, los
móviles, etc. En el futuro
cercano, una gran parte del
parque automotor estará
conectado a la nube. Por ello, el
interés de Jooycar se dirigirá a
utilizar sus capacidades para
transformar esa data, venga de
donde venga, en mayor
eficiencia, seguridad y ahorro
para los dueños de vehículos y
flotas.

¡Qué lindo lo que se viene!



Un vistazo a 123Seguro,
una insurtech pionera - Dic'21

4
En 2016, Endeavor Argentina me
propuso ser consejero de una
insurtech. En tal sentido, tuve la
oportunidad de formar parte de
un encuentro que ellos
organizaron y en el que
participaron Martín y Bruno
Ferrari, cofundadores de
123Seguro. Transcurridos los
primeros 10 minutos de
interactuar con ellos, corroboré
que los roles tenían que
intercambiarse y que quien debía
recibir mentoría era yo…
Recientemente tuve el honor de
reunirme nuevamente con
Bruno para intercambiar ideas y
enterarme de primera mano de
los planes de desarrollo de
123Seguro, insurtech pionera en
el mercado de América Latina.

Para quienes no lo saben,
123Seguro es un broker de
seguros cien por ciento digital,
fundado en 2010, cuyo objetivo
apunta a que la contratación de
pólizas sea transparente.

Hoy en día es la insurtech con
mayor presencia y proyección en
América Latina. Además, fue
seleccionada por Google como
una de las nueve mejores
startups con operación en esta
zona del orbe. Por si esto fuera
poco, Columbia Business School
seleccionó este emprendimiento
como un caso de estudio.
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La plataforma de la insurtech
tiene la capacidad de simplificar
los procesos en seguros de
Autos, Vida y para pymes; y no
solo al momento de recomendar
la póliza que mejor se ajuste a las
necesidades de los
consumidores, sino también
durante toda la vigencia del
contrato.
Por lo tanto, procesos como los
endosos, pagos y la gestión del
siniestro se ven enormemente
favorecidos con esta agilidad.
Vale decir que durante 2021
lograron atender un total de
5,500 reclamaciones.

La insurtech 123Seguro, líder en
el mercado argentino, tiene
presencia en Chile y Colombia, y
hace poco desembarcaron en
Brasil mediante la adquisición
del broker digital local
denominado Seguro com Voce. 

La startup quiere registrar un
crecimiento aún mayor en 2022. 

Bruno me cuenta que dicha
adquisición fue un gran acierto,
visto que esto potenciará aún
más la operación de la startup en
América Latina. Declara
asimismo, que el año entrante
esperan ampliar 30 por ciento el
número de colaboradores en la
organización, que actualmente
asciende a 215 empleados.

Operar en cuatro mercados es
todo un desafío para 123Seguro,
puesto que es innegable que
entre países existen diferencias
marcadas. En Colombia, por
ejemplo, se vieron obligados a
reajustar sus procesos con el fin
de cumplir con las exigencias del
Sistema de Administración del
Riesgo de Lavado de Activos y de
la Financiación del Terrorismo
(Sarlaft) de aquel país, de manera
que pudieran completar la
emisión de pólizas.

“Cuando arribamos a un nuevo
país, somos humildes y nos
esforzamos por entender las
necesidades de los clientes
locales con profundidad.
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El primer paso consiste en
ensamblar un equipo
multidisciplinario compuesto
por talento humano local y
experto en administración de
riesgos, de modo que logre
acelerarse el aprendizaje sobre el
mercado que vamos a atacar y
para que nuestra propuesta de
valor armonice con la
idiosincrasia de la nación. En
concreto, los retos que enfrenta
el sector asegurador en América
Latina son similares y gravitan
alrededor de una experiencia de
consumo deficiente, una escasa
distribución y una notable
subinversión en tecnología”,
explica Bruno. 

A juicio de Bruno, el origen de
los problemas que enfrenta la
industria de seguros en América
Latina reside en la deficiente
accesibilidad.

Al respecto, indica que en una
región como América Latina,
donde la penetración de seguros
es baja, resulta crucial que el
sector brinde confianza. Por ese
motivo, en la startup que lidera
consideran la relación estrecha
con los clientes como un rasgo
fundamental e innegociable,
método en el que la
comparación que brinda su
portal es el primer contacto
entre el cliente y la institución.

Con gran orgullo, Bruno narra
que en la cartera de la insurtech
existen actualmente clientes que
confiaron en su propuesta desde
el 10 de diciembre de 2010, el
primer día que salieron al ruedo
como startup. Describe a
123Seguro como una compañía
experta en seguros y tecnología,
lo que se traduce en una
organización eficiente y con una
propuesta de valor enfocada en
la centralidad del cliente.
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Cuentan con un Net Promoter
Score (NPS) —indicador para
medir la satisfacción del cliente y
su lealtad— de clase mundial, lo
que explica por qué 123Seguro es
considerado como uno de los
siete casos exitosos de servicio al
cliente en América Latina que
forma parte del libro Servicio
con pasión, de Gabriel Vallejo.
Dicha medición converge con el
resto de las métricas de negocio:
crecimiento de cartera y unit
economics.
Tal como pasó con otras
insurtech cuyos logros ya se han
difundido en esta columna:
Insurtech VIP Lounge, el
COVID-19 fue una coyuntura
que aceleró el crecimiento de
123Seguro; sin embargo, Bruno
estima que lo visto hasta ahora es
solo el comienzo de la
revolución que experimentará el
sector insurtech latinoamericano
durante el próximo lustro.

Además, en medio de la
pandemia desatada por el virus
SARS-CoV-2, han aprovechado
el aprendizaje obtenido a raíz de
la labor de ventas end-to-end en
línea para bajar el costo de
adquisición y favorecer así a los
clientes.

Bruno me cuenta que creen que
hay un gran potencial para esta
insurtech en los seguros de Vida
en LatAm, y que han aprendido
mucho y apuestan por que ese
ramo crezca incluso más rápido
que Autos. La brecha es aún
mayor en ese tipo de productos,
y el awareness se ha
incrementado exponencialmente
con la pandemia. Ya adquirieron
un primer nivel de aprendizaje
con el seguro de Vida vendido
con Zurich, uno de sus partners
históricos. Uno de los negocios
que ahora llaman más su
atención es la venta de seguros
para pymes. Es por eso por lo
que hace solo unos meses
cerraron una alianza con Chubb,
la cual está trayendo muy buenos
resultados y de la cual Bruno me
comenta que está muy contento.
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Han construido una plataforma
con proyección regional, como
todo lo que hacen, y están
actualmente trabajando en
anuncios para los próximos
meses. 

Para finalizar, en septiembre
lanzaron +123, una solución muy
innovadora de API, o lo que
llamamos el modelo de
“insurtech-as-a-service”, que
presenta por primera vez la
oportunidad de vender seguros a
partners que operan en varios
mercados de la región,
interesados en nuevos revenue
streams, como fintech, retailers o
bancos, y sin la necesidad de
grandes inversiones en
tecnología o equipo
especializado. Sus API ya son
usadas por el Banco Supervielle,
Cencosud, concesionarias de
autos, entre otros, y pronto
llegarán otros anuncios
interesantes.

Me intriga saber cuál es la
evolución natural de un broker
digital. ¿Su evolución es
convertirse en un modelo de
Embedded Insurance (como
+123) o seguir desarrollando el
modelo B2C (123Seguro)
histórico? 

Bruno me dice que la
distribución digital de seguros
está en pañales y que sólo la
construcción de experiencias que
sean relevantes para los usuarios
actuales, en los momentos justos,
puede hacer la diferencia.

Cree que con la combinación los
modelos se potencia
mutuamente y que hay muchas
oportunidades en distribución, y
en 123Seguro quieren seguir
liderando la transformación del
mercado.

Esta insurtech tiene grandes
inversores, como Mercado
Libre, Supervielle y Alaya.
¡Impresionante! Bruno no quiere
anticiparme ningún anuncio ni
planes a futuro, pero me aseguró
que hoy el mercado parece estar
castigando a las insurtechs full
stack, que finalmente empiezan a
integrarse con otros modelos de
distribución digital. Al mismo
tiempo, el IPO de PolicyBazaar
la posiciona como una de las
insurtech más valiosas del
mundo, incluso muy por encima
de Lemonade o Root.
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Para que sepan, 123Seguro tiene
un modelo muy parecido a
PolicyBazaar, una de las
insurtechs unicornio más
importantes de India, con una
valorización que supera los 7000
millones de dólares.

La insurtech 123Seguro
mantiene como premisa el
alcance regional. México se
atisba como un mercado muy
interesante en América Latina. 

Entonces, ¿cuál será el próximo
destino de la insurtech? Sin duda,
hay que seguir sus pasos con
mucho interés. Apenas realicen
un nuevo anuncio, ustedes,
apreciables lectores, serán los
primeros en saberlo por medio
de Insurtech VIP Lounge o
mediante las redes sociales de
Digital Insurance Latam.



5
Es 180° la insurtech con mayor ronda de

financiación semilla de América Latina - Ago'21

Brasil me fascina. Extraño ir de
vacaciones a este país tan
increíble. El gigante
sudamericano cuenta con 129
insurtech establecidas,
constituyéndose en el ecosistema
de emprendimiento digital en
seguros más grande de América
Latina y sin lugar a dudas en uno
de los más creativos y
colaborativos de esta región del
orbe.
Todos los días pasa algo nuevo
en el mercado de seguros
brasileño. Hace poco leí acerca
de una ronda de financiación
semilla que alcanzó los ocho
millones de dólares, lo que 

demuestra la enorme aceleración
que registra la inversión del
ecosistema insurtech
latinoamericano, segmento que
actualmente representa 2 por
ciento de los recursos utilizados
para financiar nuevos proyectos
tecnológicos aplicados a seguros
a escala global.

Con gran placer tuve la
oportunidad de reunirme con
Mauro Levi d’Ancona, CEO y
Founder de la insurtech 180°,
para conocer de primera mano
los proyectos que pretenden
impulsar en el seno de esta
nueva iniciativa colaborativa.
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Para abrir la conversación, le
pedí a Mauro que me contara un
poco sobre el inicio de 180° y la
propuesta de valor que ofrecen
al mercado.

El virtuoso emprendedor declara
que 180° es una insurtech cuya
fundación data de 2020 y que
nació con el propósito de
transformar la distribución y
consumo de seguros en Brasil.
Basa su operación en un modelo
de negocios B2B2C. Son
responsables de todo el diseño,
integración tecnológica y
posventa de productos de
seguros para socios que tienen
una relación digital con sus
clientes.

Mauro dice que en su breve
trayectoria, 180° ha podido
mezclar eficazmente la
experiencia profesional del trío
de fundadores del
emprendimiento: Mauro Levi
d’Ancona, Alex Körner y Franco
Lamping. Añade, que la
tecnología, la pasión por los
seguros y la mentalidad startup
han sido el núcleo de su
operación. Por si esto fuera poco,
indica que todos los que integran
el proyecto se complementan,
esquema que les ha permitido
proyectar un alto grado de
credibilidad hacia los inversores.

Este planteamiento fue esencial
para que 180° lograra recaudar
ocho millones de dólares en una
ronda de financiación semilla
liderada por los fondos Canary,
Dragoneer y Rainfall, hito que
los convierte en la startup
especializada en seguros con el
mayor grado de inversión en la
historia del ecosistema
insurtech con operación en
América Latina.

Impresionante, ¿no les parece?
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Lo anterior ocasiona que
pregunte cuál fue el secreto que
permitió a 180° atraer tanto
capital semilla. Tras mi pregunta,
Mauro sonríe y explica
enseguida que la industria
aseguradora brasileña está
viviendo una verdadera
revolución en términos
regulatorios como consecuencia
de una gran gestión realizada por
la Superintendencia de Seguros
Privados (Susep), autoridad que
rige la operación de la industria
en aquel país. Por ello, aclara,
gozan de un entramado legal que
propicia el surgimiento de
empresas que cuentan con
modelos de negocio aplicados a
seguros novedosos.

Según Mauro, lo descrito “es
maravilloso y está permitiendo
que exista mucha innovación en
el sector asegurador brasileño”.

Mauro piensa que los inversores
vieron en 180° a un grupo de
emprendedores con habilidades
complementarias y un gran
historial profesional en sus
respectivas áreas de especialidad.
De este modo, agrega, pudieron
transmitir de forma clara la
visión de lo que querían
construir para el sector
asegurador.

La visión de 180° se basa en un
modelo de negocios diferente
con un enfoque en soluciones
tecnológicas que está
acompañado de un equipo que
trabaja con una cultura muy
fuerte y bien definida. Mauro
sostiene que la mayor ventaja de
la organización consiste en que
ensamblaron un equipo que
posee una cultura corporativa
adecuada. En tal sentido, explica
que los inversores detectaron la
gran habilidad de la startup para
atraer a las personas adecuadas al
proyecto.

Entre otras cosas, Mauro me
comparte su visión del mercado
brasilero diciendo que éste tiene
un gran potencial y ha ido
cambiando muy rápidamente,
sobre todo debido a la pandemia
de COVID-19 y a una agenda
muy positiva de la Susep, el
regulador del sector asegurador
en este país.

La startup especializada
en seguros con el mayor
grado de inversión en la
historia del ecosistema

insurtech con operación
en Latam
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Mauro trabajó algunos años en
Nubank; y, ya que estamos
hablando del equipo de trabajo y
de la gran experiencia con la que
llegan a 180°, le pido que me
cuente un poco de su paso por
allí. Recordando, me dice que
haber trabajado en Nubank, y
sobre todo haber entrado en un
momento en el que tenían
100.000 clientes (hoy tienen más
de 40 millones), fue una
oportunidad única para él.
Trabajó muy de cerca con los
fundadores y con gente muy
buena en temas estratégicos, que
eran muy importantes para la
empresa.

Nubank cuenta con una cultura y
valores muy fuertes y presentes
en su día a día. “Los valores
suelen estar pintados en las
paredes de las empresas, pero
rara vez reflejan la manera en
que las personas actúan y tratan a
sus clientes”, dice mi
entrevistado. Cada persona que
ingresa a Nubank pasa por una
charla sobre cultura y la “forma
Nubank” de hacer las cosas.

 Y este proceder de Nubank está
muy presente en la vida
cotidiana y en la forma de actuar
de los empleados, por lo que crea
una cultura muy fuerte y
homogénea. La importancia de
esta fuerte cultura es algo que
realmente lo impresionó, y es
por eso por lo que ha tratado de
llevarla a 180° siempre.

Centrarse en el cliente. El primer
valor de Nubank es que se quiere
que los clientes amen
fanáticamente a la compañía. Por
lo tanto, cualquier decisión
dentro de Nubank se toma desde
el punto de vista del consumidor.
“¿Es esto bueno para el cliente?
¿Qué es lo que realmente quiere
el cliente? Estamos haciendo
absolutamente todo por el
cliente”. Por eso se convierte en
una obsesión de la empresa
pensar siempre en su cliente por
encima de todo, me explica
Mauro.
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Copiando este afán de centrarse
en el cliente, el enfoque de 180°
es desarrollar productos o
servicios de acuerdo con la
demanda de cada cliente o socio,
como la cobertura de seguro de
Robo, lanzada con Caju, explica
Mauro, y están siempre
pensando en las necesidades de
los clientes. En un futuro
próximo tendrán varios
productos innovadores que los
tienen muy entusiasmados.

Su objetivo central está en
ayudar a sus socios en todos los
aspectos de la tarea de ofrecer
productos de seguros a sus
clientes. El equipo de 180° les
ayuda a comprender la demanda
del usuario, cuál debería ser el
producto de seguro apropiado,
qué operador elegir; y además
les brindan las integraciones
tecnológicas y el servicio al
cliente, “y así pueden etiquetar
los productos con la marca de
nuestro socio”. Es por esto por lo
que terminan siendo su “brazo
de seguros” como “insurtech-as-
a-service”, ayudándoles en todos
los temas relacionados con las
coberturas.

Como podrán notar, 180° es una
insurtech bastante reciente, y
actualmente ya tienen productos 

en vivo con cinco socios y
alrededor de 20 clientes, con los
cuales están desarrollando
productos. Además cuentan con
35 colaboradores y apuntan a
tener alrededor de 50 como
objetivo para fin de año.

Mauro me adelanta que el
próximo mes lanzarán al
mercado el primer “seguro
intermitente” en Brasil. Será una
cobertura que se podrá adquirir
por medio del teléfono
inteligente, comienza
inmediatamente después de su
compra y será un nuevo modelo
de seguro que puede ser
explorado por socios y
compañías de seguros. ¡Es el
primer producto de este tipo! y
por eso están muy emocionados.

Si bien 9.1 por ciento de las
insurtech en Latam han llevado
sus operaciones a varios países,
Mauro dice que la oportunidad
en este momento en Brasil es
enorme. Uno de los mayores
desafíos de una startup es saber
dónde enfocarse y qué priorizar.
Dicho esto, aunque creen que su
modelo de negocio es aplicable
en otros lugares de
Latinoamérica, planean
enfocarse exclusivamente en
Brasil por el momento.



Klare, insurtech chilena, dice chao
al papeleo, ¿cachái? - Jul'21

6
Un día de verano de 2018 recibí
un mensaje privado por
LinkedIn que decía
textualmente: “Estoy liderando
un interesante proyecto digital
de seguros”.

Dicha afirmación avivó 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,
Óscar Henríquez y Nicolás
Pavez.

Tiempo después descubrí los
pormenores de aquel proyecto. 

Su nombre es Klare,
emprendimiento que tiene más
de un año de operación desde su
creación; que cobró vida en
pleno confinamiento social,
como consecuencia de la
diseminación de la COVID-19.
La compañía forma parte de la
Asociación Insurtech Chile y es
uno de los proyectos digitales en
seguros más integrales y
prometedores del ecosistema
latinoamericano. Por ese motivo,
decidí reunirme con Nelson
Segura, CEO y Cofounder de
Klare; todo ello con el objetivo
de conocer de primera mano
cómo ha evolucionado este
proyecto.
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Vale decir que Klare es un
corredor digital de seguros con
el que las personas pueden
contratar de forma muy simple,
clara y en línea las coberturas
que necesitan para proteger lo
que les importa. Por medio de su
propuesta de valor eliminan el
papeleo, las letras pequeñas y la
infinita serie de trámites que
gira alrededor del proceso de
contratación convencional. 

De este modo, otorgan al
consumidor una experiencia de
consumo en la que es posible
elegir la póliza de acuerdo con
sus necesidades específicas y
estilo de vida. En resumidas
cuentas, todo lo que hoy en día
queremos en materia de
administración 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
añadir servicios
complementarios (como
asistencias), suscribir con
agilidad, emitir pólizas, realizar
pagos de forma recurrente,
efectuar endosos y, finalmente,
solicitar la cancelación del seguro
adquirido.

Considerando lo anterior, saltan
las dudas sobre cómo ha sido el
desempeño de Klare tras un año
de irrumpir en el mercado. La
respuesta es contundente:
poseen un índice de 87 puntos en
lo que se refiere a la lealtad y la
satisfacción de sus clientes.
Además registran un crecimiento
promedio mensual que asciende
a 40 por ciento. Por si esto fuera
poco, todas sus ventas se
concretan en línea.
Erróneamente se asocia a Klare
con Grupo Santander.
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Nelson dice categóricamente:
“Santander Chile es nuestro
principal accionista, con el que
trabajamos codo a codo en
diferentes áreas; y no sólo en
Chile, sino también con equipos
en otros países 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”.

Iniciaron este camino tomando
como primera bandera de lucha
los seguros de Vida, que se
evalúan como los más relevantes
para las personas pero que
cuentan con asociaciones
negativas que los hacen muy
lejanos, lo cual los desafiaba aún
más y permitía validar sus
hipótesis. 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
comunicación que más conviene,
los mejores horarios para
comunicar, ajustar la
recomendación de montos y
coberturas, etcétera.

Actualmente cuentan con cuatro
productos: seguros de Vida,
Deportes, Salud y Plan dental, y
en las próximas semanas
liberarán 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.

Klare es uno de los

proyectos digitales en

seguros más integrales y

prometedores del ecosistema

latinoamericano. 

Nelson me cuenta que no
ofrecen ninguna prioridad o
exclusividad con una compañía
de seguros en particular. Es por
eso por lo que trabajan con
Zurich Santander, Consorcio,
Mapfre, Bupa y otros más. Lo
que les marca la pauta son
finalmente las personas, desde
donde definen el producto ad
hoc para una determinada
necesidad de protección, para
luego buscar la compañía que les
pueda otorgar el producto que
quieren entregar.
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Me pareció divertido preguntarle
a Nelson cuál fue la anécdota
más entretenida que tuvieron
desde el inicio del proyecto. Él
me respondió, entre risas, que la
anécdota es tragicómica, y me
cuenta que, después de casi dos
años de mucha burocracia y
mala fortuna, en marzo de 2020
lograron obtener los permisos
para iniciar operación como
corredor de seguros... ¿y qué
pasa? Pandemia de COVID-19. 

Esto fue como un balde de agua
congelada para ellos, ya que
venían esperando desde hacía
mucho tiempo el momento, y se
toparon con una pandemia
cuando estaban listos para lanzar
una nueva marca que vendía
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 escrúpulos y
con ello matar la marca? Fue el
gran cuestionamiento que
tuvieron, pero finalmente se
lanzaron igual, y todo salió muy
bien.

Algo que me gusta mucho y me
llama la atención es su
comunicación. Tienen un
formato muy disruptivo; tanto es
así que me recuerda a Lemonade
en sus exclusiones (¡los invito a
leerlas!).

Nelson me comenta que uno de
los grandes desafíos que tenían
era llegar a más personas, pero
de una manera distinta de
aquella a la que estamos
acostumbrados en seguros, con
una comunicación que llame la
atención y que a la vez
demuestre cercanía y genere
confianza. Para lograr eso
trabajaron con las compañías 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 más simple y con
palabras que todo el mundo
entienda.
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Esta forma de comunicarse con
las personas, acercándoles los
seguros, con una experiencia
centrada en ellas, les ha
permitido obtener una
evaluación de 87 puntos en NPS,
lo que los llena de orgullo y
confirma que están 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
personalización, entre otros.

Además de concentrar su
atención en B2C, en una visión
colaborativa con el sector, Klare
ofrece a terceros por ejemplo la
Declaración Personal de Salud
Digital (evaluar en línea
permitiendo aprobar, excluir,
rechazar o sobreprimar); pero
adicionalmente cuentan con una
capa de API que les permite

integrar su core fácilmente con
compañías de seguros, servicios
de terceros y con cualquier canal
de venta, dándoles la capacidad
de entrar en modelos B2B2C.

Ésa es la ventaja de poder tener
una visión de adaptabilidad y
pivoteo como insurtech, y no
como una corredora o compañía
tradicional, y es aquí donde su
equipo está enfocado no sólo en
desarrollar tecnología para Klare,
sino también en ser un partner
tecnológico 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 será 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
expansión, Klare es un broker
digital chileno que comenzó este
desafío sin poner un límite. “La
primera estación es Chile, pero
siempre está la posibilidad de
llevar a Klare a otros territorios”.
A seguir entonces, ¿no?



ANEXO
¿Qué es una insurtech?

¿Cómo se leen los mapas?
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Si bien valoramos este criterio
de “es insurtech el que se
siente insurtech” nosotros
hemos considerado una
clasificación mas exigente en
términos de tecnología y
potencialidad de afectar la
industria.

En conclusión, definiremos
Insurtech como “start-up de
tecnología que innova en la
cadena de valor del seguro y
en su periferia”, si bien esta
definición consigue
rápidamente un consenso, nos
impone de definir mejor cada
concepto atrás de cada
palabra.
Definir y transparentar una
definición es también
animarse a definir lo que es y
también lo que no es desde el
punto de vista de dicha
definición. 

Es por este motivo que
descubrirán insurtechs
ausentes de otros informes,
radares o asociaciones y por el
contrario, algunos miembros
insurtechs de asociaciones que
no responden a los criterios de
este informe.
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La palabra “Insurtech” está “de
moda” pero lamentablemente,
no existe ninguna definición
oficial del concepto en el
mundo, por ende, nuestra
voluntad en este informe es
definir un concepto que tratará
de ser el más consensuado
posible sin tener la soberbia de
considerarlo como la verdad.
Este concepto fue definido a
partir de nuestro trabajo y los
múltiples encuentros
internacionales que tuvimos
durante los últimos 4 años. 

Dentro de nuestros encuentros,
descubrimos que algunos actores
daban prioridad al concepto de
innovación 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-declaración de las mismas
y sin analizar criterios técnicos
objetivos. 

¿QUÉ ES UNA INSURTECH?



USO DE LOS CONCEPTOS
ASOCIADOS A LA
DEFINICIÓN MISMA

Por lo tanto, ser insurtech debe
tener menos de 10 años(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 será
difícilmente 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 tecnología”: la tecnología
juega un rol preponderante en
una insurtech. Es muy probable
que una start-up que no sea
“tech” se excluya de los radares o
en caso que no tenga su
tecnología propia será mas difícil
de considerarla como Insurtech.
Nos sorprende que algunos
emprendimientos se definan
como Insurtech sin tener ni
siquiera una página de internet,
¿no?

El concepto de “Start up”,
significa que, por definición, es
un emprendimiento – o sea, es
“un inicio de una actividad que
exige esfuerzo o trabajo, o tiene
cierta importancia o
envergadura”.
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Presentamos entonces nuestras
disculpas a todos los tremendos
emprendimientos, aseguradoras,
software factory que ayudan a la
transformación del sector, que
nos piden ser incluidos en estos
radares pero que
lamentablemente no cumplen
con los criterios mínimos. 

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.

(1) Ahora, existen excepciones como el caso de 123Seguro en Argentina, que partió en 2010 y que tiene de nuestro punto de

vista, todas las características de Insurtech.

(2)   Por ejemplo, Lemonade mas allá de su IPO sigue siendo “Insurtech” en este sentido por el rol preponderante que tiene

los fundadores Daniel Schreiber y Shai Wininger.



USO DE LOS CONCEPTOS
ASOCIADOS A LA
DEFINICIÓN MISMA

1) En el caso de las categorías (A)
y (B), estamos hablando de
productos de seguros y de
protección, vendidos
digitalmente a un cliente final
(personas físicas o personas
morales). Ahora, ¿qué es una
venta digital? Aquí 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 obligación)
al cliente de comprar 100% on-
line.
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“…innova en la cadena de valor
del seguro”: este concepto es
amplio, pero nos permite incluir
a todos los emprendimientos que
acompañan a las aseguradoras, a
los intermediarios y hasta a los
reaseguradores y que tengan el
foco en la innovación.

“… y en su periferia”: esto nos
amplifica el scope ya que, por
ejemplo, una solución de
telemática, de prevención o de
servicios podría 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 evolución del
seguro en pos de la mejora a la
experiencia del cliente o de la
cadena de valor propia del
seguro.

Usando una categorización
frecuentemente usada, nosotros
repartimos las insurtechs en 3
categorías principales:

NUEVOS MODELOS
DE NEGOCIO

A)

DISTRIBUCIÓNB)

SERVICIOS A LAS
ASEGURADORAS E
INTERMEDIARIOS
(ENABLERS O
HABILITADORES)

C)



Se incluyen soluciones que
pueden también ser útiles 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. 
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Por ende, será siempre difícil
incluir emprendimientos que
tengan presencias físicas y
sucursales. 
Por otro lado, aceptaremos en
algunos casos soluciones de
protección de salud más allá
que esté regulado o no por la
entidad reguladora de
seguros.

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.

(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 ambición de emitir un juicio de valor sobre la propuesta de grandes

proveedores del sector asegurador



Definir lo que es una Insurtech
es posible a partir de la
definición “start-up de
tecnología que innova en la
cadena de valor del seguro y en
su periferia” y por otro lado los
límites son líquidos y cada
emprendimiento tiene un score
intrínseco que lo hace más
insurtech que otro (un poco más
emprendedor, un poco más tech,
un poco más digital, un poco
más innovador…). Por ende,
tratamos de armar los mapas
insurtechs desde 2019 de la
forma más coherente y
homogénea posible según 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
intrínseco mencionado
previamente excluye algunas
empresas o emprendimientos
que se definen ellas mismas
como Insurtechs. Aclaramos que
no tenemos la ambición de
emitir un juicio de valor sobre la
calidad del aporte a la
transformación del sector
asegurador, sino más bien de
tratar de definir objetivamente lo
que es una insurtech a partir de
su definición propia.
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CONCLUSIÓN



(llamado también “insurtech full-
stack”) que son los únicos que
compiten directamente con las
aseguradoras o las soluciones de
telemáticas que distribuyen
seguros o los modelos de
embedded insurance. En todos
los casos, tienen acceso
directamente a los clientes en
modelo B2C. 

(B) DISTRIBUCION: son
generalmente todas las
marketplaces, los brokers
digitales, los modelos simili-
MGA(6) y otros tipos de
intermediarios que distribuyen
seguros a personas físicas 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.
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IV. ¿CÓMO SE LEEN LOS RADARES?
 | Categorías y Sub-categorías |

II. ¿CÓMO SE LEEN
LOS MAPAS? 

Para cada mapa de cada país,
usamos la misma repartición en
3 categorías principales:

NUEVOS MODELOS
DE NEGOCIO

A)

DISTRIBUCIÓNB)

SERVICIOS A LAS
ASEGURADORAS E
INTERMEDIARIOS
(ENABLERS O
HABILITADORES)

C)

(A) NUEVOS MODELOS DE
NEGOCIO: tomamos la decisión
de separar en esta categoría los
“distribuidores de seguros” que
aportan algún grado de
innovación. Por ejemplo,
incluimos los neo-insurer 

(6) El modelo MGA  (managing general agent) es un modelo regulado en varios mercados (UK, US…). Aquí, en los radares

hablamos de MGA Model como un modelo de distribución de productos donde los productos están diseñados por la

aseguradora en casi-exclusividad para el distribuidor, en el cual no existe ninguna  comparación 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 elección

de aseguradora por un tipo de producto y es la marca Klimber que está puesta en evidencia.



Tuvimos que responder a la
pregunta: ¿Qué es una insurtech
del país XXX? O sea, una
insurtech “habilitadora” de
Europa que trabaja con una
aseguradora de Perú es una
insurtech de Perú?

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 país. En caso que
el emprendimiento sea del país,
es fácil, ahora por definición, las
insurtechs son multi-países por
ende, para estar incluido en el
mapa de un país debe tener
razón social o negocios y equipos
de atención en el país. Esta
definición es cuestionable sobre
todo en el mundo post-covid
donde las fronteras tienen
menos relevancia que antes
pero hasta ahora tiene sentido. 

 ENE '22 | 95

(C) SERVICIOS A LAS
ASEGURADORAS E
INTERMEDIARIOS: Estos
“HABILITADORES o
ENABLERS” ofrecen una
solución tecnológica para una(s)
parte(s) de la cadena de valor de
los seguros. En este caso,
descubrimos soluciones
alrededor de la digitalización de
los siniestros, la detección de
fraude, soluciones de telemática
e internet de las cosas en general,
plataforma de salud, plataformas
para los intermediarios o
plataformas para aseguradoras.
La creatividad es infinita. 

INTERNACIONALIZACIÓN



¿Te gustaría ser auspiciante?
contactanos en:

marketing@digitalinsurance.lat

¡MUCHAS GRACIAS POR EL APOYO!

agradecemos la difusión


