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El LatAm Insurtech Journey
esta 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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INTRODUCCION

Hugues Bertin - CEO & Founder

Hace 6 meses, en Julio 202I,
cuando nos lanzamos con la
primera edicion del Latam
Insurtech Journey, teniamos un
proposito: 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 superé nuestras
expectativas. Contamos con
mucho apoyo en cada rincon del
continente y, cada vez mas, el
sector nos esta 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 tecnologia que
innova en la cadena de valor del
seguro y en su periferia”.

Como en la primera edicién, en
el anexo, seguiran estando las
respuestas a las siguientes
preguntas: “‘Por qué X es una
insurtech?”, “Porqué X no esta en
el mapa Insurtech?”” Como
explicamos en el primer Latam
Insurtech Journey, es muy poco
comun tener una definicion clara
de lo que es una Insurtech.

En esta edicion, hablaremos de
nuestras predicciones para el
ano 2022.

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

Haremos foco en la parte de
inversiones ya que el ano 2021
fue un ano 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 ano.

Finalmente, en colaboracion con
el gran experto brasilero Samy
Hazan, iremos haciendo foco en
que lidera el
ecosistema Insurtech de Latam,
con un mercado interno muy
ninguna
insurtech brasilena opera fuera

Brasil, el pais

importante (casi

del mismo).

Terminaremos con los Insurtech

VIP Lounge de 6 insurtechs:

Cover Genius, el modelo embedded
insurance que viene a revolucionar
America Latina

Insurama, una nueva insurtech
espanola llegando a América Latina
Jooycar 3.0, ahora si, la telematica
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, icachai?

(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/
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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 mas 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 estan haciendo las
asociaciones como InsurteChile,
Asociacion Insurtech de México
(AIM), Camara Insurtech
Argentina, Fintech Colombia o
también la Incubadora RUS en
Argentina, Coopera en Uruguay,
HCS Capital, Sancor Venture,
Insurtech Community Hub de
Espana, 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 ano
de wvida) 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
paises (Argentina, Colombia y
México) que se beneficiaron de
un proceso de aceleracion
(Gueno, Sekure, Rapihogar, Kurt,
Estacubierto, Agenthos, Qxm).


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/
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En fin, esta 2da edicion existe
porque recibimos apoyo y, en
este contexto, quiero mencionar
y agradecer a: Chubb vy
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 mencion
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 Fernandez, a Erick
Rincén, el “Dream Team” de
directores de InsurteChile vy
también a Alex Horvitz, Juan

Eduardo  Justiniano, Asher
Geffen, Hugh Terry, Malini
Nagaria, Eduardo Della

Maggiora, Joel Bassani, Juan
Carlos Godoy, Belén Gomez,
Martin Kessler, Cristian Balatti,
Marcos Gunn, Rodrigo Valiente,
Gabriel Lazaro, Federico
Spagnoli, Mauricio Zanatta,
David Gibert, Marisol Sanchez,
Pablo Loépez Aranguren, Juan
Mazzini, Hilario Itriago, Pablo

Duarte, Gonzalo Geijo, Julio
Castellon, Matias Gorosito,
Lautaro Mon, Armando
Martinez, maria Paz Urzua,

Miguel Aldalur, Rodrigo Labbé,

Nelson Segura, Ricardo San
Martin, Ryan Kerr, Matias Stager,
Gino Bustamente, Andrea Garcia
Triat, Maik Schaeffer, Ricardo
Nishimura, Oscar Gonzalez
Legorreta, Omar Lopez Tronco,
Margarita Zepeda, Clorinda
Mantaras, Pablo Tiscornia, César
Rojas, y también The Digital
Insurer, CMS, Partenariat, El
Asegurador, NBS, Celent vy
muchos mas...

Gracias a todos por mandarnos
sus comentarios y aportes (por
ejemplo, es dificil saber cuando
una insurtech ya no esta 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 tematica que

sera  probablemente: “Brasil
explicado al resto de
Latinoamérica”

. [
co Ts &

éms Digital

mmeen  IOISUNANCE

uuuuu

Presentan
INSURTECH
LATAM FORUM
INNOVACION EN SEGUROS
27 de junio al 1de julio
Hibrido | Presencial + Digital
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PREDICCIONES 2022

respeto al ecosistema de innovacion en Seguros.

Los 2 nuevos drivers de la
innovacion van a ser la

sustentabilidad y la inclusion:

parece un concepto anticuado ya
que hace muchos anos que las
empresas tienen acciones de RSE
pero ahora, el concepto de

Purpose-driven @ Company vy
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 version
de si mismas. Como dicen: “las
pequenas grandes decisiones
saludables como elegir una
buena alimentacion, ejercitarse,
meditar o simplemente dormir,
se convierten en una donacion
social a elecciéon (entre agua
potable, alimentos y planta de
arboles) 'y en  proteccion
financiera para su familia, con un

seguro de vida que crece sin
costo dependiendo de sus
habitos saludables.” La insurtech
de embedded-insurance liderada
por Eduardo Della Maggiora se
desarrollo en Chile (en
partenariado con Vida Security)¥*,
aterrizo en Brasil en 2021 (en
partenariado con Icatu)* vy
deberia  desarrollar primero
México, Colombia, Argentina (en
partenariado con Chubb)*.

0 Impactos significativos de la 5G

Mas inversion en tech: el 5G va a
crear un impacto importante en
la aceleracion del desarrollo de
soluciones con IoT y soluciones
de Cyberseguridad y, como lo
vimos en InsurtechConnect, el
movimiento de Seguros
Paramétricos esta para quedarse
(ademas la regulacion lo va a
apoyar como en Chile).

En Latam, ademas de todo lo que
esta pasando en el mundo de
telematica como la expansion de
la chilena Jooycar a EE.UU. con
una solucion unica para flotas
chicas, las rondas de inversiones
de la brasilera Cobli (35 MUSD)


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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para desarrollar un seguro
basado en uso o la expansion de
la mexicana Miituo (10 MUSD)
para el desarrollo de su seguro
por km, lo relevante es la
aceleracion 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 tematica de Open Insurance

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

En Latam, Brasil esta 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 informacién entre
diferentes empresas

autorizadas/acreditadas por la
SUSEP, de forma segura, agil,
veraz y conveniente.

Basicamente, 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
sera gradual y por etapas.

La primera fase tuvo lugar en
diciembre de 2021 e involucr¢ el
intercambio de datos entre
empresas sobre productos y
canales de servicio. La segunda
fase esta programada para
septiembre de 2022 e incluira el
lanzamiento del intercambio de
datos por parte de los clientes. La
ultima fase esta 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 mas
amplio, llamado Open Finance,
esta integracion deberia tener
lugar después de 2022).
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Mas M&A en el
Insurtechs,

sector

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, deberiamos
ver la aceleracion 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 compro6 6 start-ups y
FraudKeeper que va a escalar a
todo Latinoameérica en 2022 de
la mano de Charles Taylor su
nuevo accionista principal.

Un ecosistema insurtech

"sanitizado"

A la fecha, y desde el principio
del ano 2021, la valorizaciéon de
las insurtechs cotizadas en la
bolsa bajo un 487% segun el HSCM
Public InsurTech Index (1) con
algunas bajas mas significativas.
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En particular, desde su maximo
de Enero 2021, Lemonade perdi6
-58%, Root -92%, Metromile -84%,
Oscar -80% mientras el sector
asegurador creci6 del orden de
20% en los ultimos 6 meses, lo
que demuestra que  esta
correccion no es sectorial.

Como dice Alex Horvitz, CEO y
Founder de HCS Capital: "es muy
facil confundir wvalorizacion con
creacion de valor" y en este
contexto, es probable que
vivamos el fin de la primera era
de las Insurtechs de paises
maduros como EE.UU., con
modelos que no producen "unit
economics” positivas bajo ningun
escenario creible.

Se va a ir sanitizando el mercado
con valorizacion mas acorde a
modelos economicos
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 deberiamos
tener a nuestro ler unicornio
Insurtech en Latam en 2022 y
en fecha del 1 de febrero 2022,
ocurrio6 con Betterfly.

(1) Fuentes: https://www.solactive.com/indices/?index=DEOOOSLOC1G6


https://www.solactive.com/indices/?index=DE000SL0C1G6
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EXECUTIVE SUMMARY

e A la fecha, hay 393 insurtechs
en Ameérica Latina (33% Brasil
y 67% Latam sin Brasil). El
ecosistema crece un +22%
anual, a este ritmo podriamos
tener cerca de i1.000
insurtechs en 2025!

Se estima que el monto total
de inversion 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 inversiéon para
los proximos 3 anos 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,
deciamos "A este ritmo, se
podria alcanzar un total de
USD 250m en 2021, un
crecimiento de 100% vs
2020!". Subestimamos el
monto del 386%, ya que
finalmente la inversion fue
de 391 MUSD.

393

insurtechs
en Latam

e Hoy, las insurtechs son

cada vez mas multi-
latinas: el indice de
internacionalizacion esta
a 8,9% en crecimiento de
34% en 2021 pero
bajando levemente en el
ultimo semestre.

Nuevo: el indice de
atraccion es de 12%, en
promedio, el 12% de las
insurtechs de un pais son
extranjeras (por ejemplo,
la insurtech espanola que
esta llegando a Meéxico:
Insurama)

12%

es el indice
de

atraccion
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e 13% de las 1insurtechs
crean nuevos modelos
de negocios (incluyendo
insurtech full-stack).

e 42% de las insurtechs se
dedican a la

distribucion digital.

e 45% son habilitadores y

colaboran con
(re)aseguradoras e
intermediarios.

Argentina: El ecosistema argentino
esta en una etapa de consolidacion,

altamente orientado a la
internacionalizacion (12%) y

altamente colaborativo con el 51%
de las insurtechs dedicadas a los
servicios de las aseguradoras.

Brasil: El ecosistema brasilefio esta
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.

788

millones de usd
invertidos

en insurtech

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

Colombia: El mayor crecimiento
de insurtechs en Latam en 2021
(+62%) y se convierte en un polo

de atraccion (24% son
extranjeras), el "océano azul"

mencionado en los otros
informes se esta materializando.

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

En Peru, Ecuador, Bolivia: 30
insurtechs que crecen, en un
ecosistema que atrae (indice de
atractivo de 27%) y que exporta
insurtechs (Indice de
internacionalizacién de 23%)
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l. ¢ CUANTAS INSURTECHS HAY?

A la fecha, hay 393 insurtechs en América Latina.
Representa el 7% del ecosistema insurtech mundial, sabiendo que tiene

3 anos de atraso en su madurez si comparamos con otros mercados
(USA o Europa).

33% en Brasil y 67% en Hispanoamérica A
Los malteméticog sedpr(igunta;'én
. fcas: porque la suma de todos los paises
Perd, Ecuadory Otros Paises: de Latam (146 + 85 + 42 + 45..) da la
Bolivia: cifra de 438 insurtechs y no de 388?
30 21 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%.

(7%) (5%)
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Il. ;:COMO CRECE EL
ECOSISTEMA?

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

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

Average yearly growth

450 +22% P
— 393

m——— 352

o1/01/2021 01/07/2021 01/01/2022

Digilal insurance”~

Insurtech yearly growth of +22%
in average and explosion in Colombia
(+62%)

62%

30%
.

Brazil Mexico Argentina Chile Coombia  Pery, Esusdor,
Balwia

Digilal insurance™

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

2021 fue un gran ano para
Brasil (+27%), llegando a 146
insurtechs - con cada vez mas
insurtechs que innovan en
nuevos modelos de negocio
fomentados por el Sandbox.

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

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

Por otro lado, Argentina vy
Meéxico que crecieron en gran
cantidad en los ultimos anos
estan en un momento de "pausa’
pero siguen madurando con
insurtechs que escalaron (como
Super.mx, Clupp o 123seguro)
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Si bien, el indice de
internacionalizacion crecié un
34% pasando de 6,6% a 8,9%,
significando que 8,9% de las
insurtechs son multi-latinas (*),
estamos observando que el
indice decrecido 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
internacionalizacion.

Sin embargo, podriamos observar
un crecimiento de este indice en
2022, ya que muchas insurtechs
planean llegar a los mercados de
México(**), Brasil, Colombia vy
Chile(**). Otro factor podria ser que
grandes actores se asocien con
algunas insurtechs para acelerar su
internacionalizacion. Un ejemplo es
el caso de FraudKeeper que va a
escalar a todo Latinoameérica en
2022 de la mano de Charles Taylor
sU nuevo accionista principal

Internationalization factor

100%
9,0%
8,0%
7.0% 6,6%
6.0%
5,0%
4,0%
3,0%
2,0%
1,0%

0.0%
01/01/2021

01/07/2021

9,1% 8,9%

01/01/2022

Digilal insurance ™

(*) Definimos como “insurtech multi-latina” a las insurtechs que estan trabajando en

mas de un pais.

(**) A comentar el gran trabajo de la Asociacion Insurtech de Mexico (en asociacion
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.

(7) Fuente: Crunchbase / informacién propia — tomar en cuenta que muchas inversiones son confidenciales.
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Chile y Argentina son 2 paises que tienen insurtechs que se
exportan facilmente con indices de internacionalizacién de
20% y 12% respectivamente (i.e, en el caso de Chile, 20% de las
insurtechs de estan instaladas en otros paises)

En Colombia, al contrario, es un pais que recibe una gran
cantidad de insurtechs extranjeras con su tasa de atraccion de
247% (i.e, 24% de las insurtechs de Colombia son extranjeras) y
en menor medida Mexico (15%)

El mercado de Brasil por su tamano, es un mercado muy
interno con pocas insurtechs que se expanden y en
proporcién, pocas insurtechs extranjeras en el pais.

Internalization factor vs Attractiveness factor

F S Good insurtech exporters Exporter & Importer

25% N

top exporting
country insurtechs

% -
S 20%

7]

& ‘

c

2 15%

S

= G

2 10%

et

(3]

c

g W
E

P

1% 20% 25% 30% 35%

Attractiveness Factor

least exporting
country insurtechs

B
-

Country receiving the Country receiving the most
least foreign insurtechs foreign insurtechs

(7) Fuente: Crunchbase / informacién propia — tomar en cuenta que muchas inversiones son confidenciales.
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I1l. FINANCIACION

Desde el inicio de la actividad
Insurtech, se estima que el
monto total de inversion es
de 778 MUSD(7) lo que
representa menos del 2% total
de la inversion 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
ecosisterna que tiene, como

mencionamos anteriormente,
2 o 8 anos de atraso. Es decir,
que se puede estimar el
nuevo flujo de inversion en
los proximos 3 anos a 1.500
MUSD, es decir, el doble por
lo que fue invertido.

Insurtech funding: 778 MUSD since 2010
and 391 MUSD only in 2021 (50%)

391

+231%

+49%
+184% /

118
79

2018 2019 2020 2021
Digilal insurance™

Analizando el desglose por pais,
nos damos cuenta que 3 paises
representan 98% del flujo de
inversiones: Brasil como lider
(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.
Investment by country
(Cumulated)

2%
16%

11%

mBrazil @Mexico EChile m=Otros
as0 Investment by country
460 by year

100 =
” s 0 :
2018 2019

2020 2021

(7) Fuente: Crunchbase / informacién propia — tomar en cuenta que muchas inversiones son confidenciales.
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El ano fue increible para el
ecosistema Insurtech de #Latam
con un crecimiento de +231% de
funding para alcanzar 391
MUSD, principalmente en Brasil.

Las mayores inversiones del ano

son:

e Alice (160 MUSD): 1la
healthtech / insurtech que
revoluciona los planes de
salud.

e Betterfly (60 MUSD): la
insurtech chilena con su
modelo de life embedded
insurance con ecosistema de
bien estar.

e Justos (39 MUSD): 1Ia
insurtech de auto con
telematica (modelo Root).

e Cobli (35 MUSD): 1la
insurtech brasilena con su
tecnologia de rastreo IoT para
flotas corporativas.

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): 1la
insurtech-as-a-service de Brasil.
Super.mx (7,2 MUSD):
incluyendo los seguros
paramétricos para los clientes
finales (y mucho mas).

Guros (5,8 MUSD): el famoso
broker digital de auto de
México.

Crabi (4 MUSD): el neo-insurer
de auto de Mexico

Iza.com.vc (83 MUSD): Seguro
de AP, recien saliendo del
Sandbox I de Brasil

180 1603 MAIN INSURTECH FUNDINGS
IN LATAM IN 2021

(Total: 391 MUSD, +231% vs 2020)
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IV. ;:QUE HACEN LAS
INSURTECHS?

e La frontera entre healthtech

NUEVOS MODELQOS e insurtech es cada vez mas
DE NEGOCIO (13%) liquida sobre todo, cuando

proponen planes de salud.
En esta tendencia, vemos
crecer Sofia en México, Alice
y Sami en Brasil.

e A pesar de que por
definicidon, el ecosistema es
altamente colaborativo, en
un ano, la cantidad de
neo-insurers pasaron de
24% a 44%, considerando
como tal las insurtechs
integradas en la sandbox
de Brasil que tienen Ila
oportunidad de proponer

Neosinsurer = 44%
vs 24% one year before

Other
22%

Neginsurer
44%

soluciones innovadoras en Wallet

un marco regulado. Es .

relevante mencionar el PP

caso de Pier que consiguid THishew

una licencia definitiva de S

14%

asegurador después de su

incursion en la Sandbox 1.
Half of insurtech is based on distribution
but enabler ecosystem is growing

e El modelo de embedded s
insurance esta de moda y 5 42 -
es relevante en Latam .
(14%) - Ej: el caso de éxito 2
de Betterfly. Estas -
insurtechs ofrecen un . =
propuesta de valor 105
orientada al cliente ante N
todo y el seguro juega un Mow uiness od Petten et

papel segundario en la
propuesta de valor.
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B) DISTRIBUCION (43%)

e En el pilar de
“Distribuciéon” se estima
que la mitad de estos
actores son intermediarios
tradicionales que se
convierten en insurtechs,
o sea la Intermediacion

tradicional se esta
transformando con
tecnologia y un

“entrepreneur mindset”.

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

e La nueva tendencia es la
APIficacion del broker
digital como es el caso de
1283+ (de 123Seguro) o
Aseguralo+ (de
Aseguralo.com).

e Solo el 6% de las insurtechs
de distribuciéon son
orientadas al sector Pyme.
iocéano azul?

P&C Broker = 40%
and more MGA Model (from 8% to 11%)
¢Opportunity in SME market?

Other Multiline Broker
13% 13%

MGA Model
1M%

Broker P&C

SME Broker 40%...

6%
Health and Life
broker
10%

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

e En la parte de

“Habilitadores”, 15% de las
soluciones acompanan la
digitalizacion del proceso de
siniestros en particular para el
sector de auto.

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



Insurtech-as-a-service (5%), especially to
accelerate embedded insurance model,
is a new trend in 2021

Other
M%

Claims
15%

lot (telematic,

smart home,

parametric..)
16%

Sales or add-
value services
28%

Fraud
3%
Insurtech-as-a-
Platform Service
21% 5%
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e Por supuesto que con la
llegada del 5G vy la
importancia de la
conectividad para brindar
mas valor a los clientes y
aumentar los touch-points,
cada vez hay mas
soluciones de IoT o de
telematica (16%). A mnotar
que pareceria que el
continente tiene algan
atraso en el desarrollo de
soluciones paramétricas y
la ausencia de actores
relevantes en drones en
particular para el sector
agro.

e Con la entrada de las
bigtechs y las plataformas
digitales en el mundo de
seguro, cada vez existen
mas actores que
desarrollan soluciones de
Insurtech-as-a-service (5%)
para permitir la conexién
entre actores del sector
asegurador y plataformas
digitales.

e La variedad de los

servicios tecnologicos a
valor agregando como
servicios  post-venta o
mejoras de las

conversiones digitales via
herramientas tecnologicas
es muy diversas (28%) y
especifica en cada pais.
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V. OVERVIEW DE CADA PAIS

1

Argentina: El ecosisterma
argentino estd en una etapa de
consolidacion, altamente
orientado a la
internacionalizacion  (12%) vy
altamente colaborativo con el 51%
de las insurtechs dedicadas a los
servicios de las aseguradoras.

O

Brasil: El ecosistema brasilefnio
esta 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 internacionalizaciéon 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 atraccion (24% son
extranjeras), el "océano azul"
mencionado en los otros
informes se esta materializando.

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

=
7

En Peru, Ecuador, Bolivia: 30
insurtechs que crecen y es un
ecosistema que atrae (indice de
atractivo de 27%) y que exporta
Insurtech (indice de
internacionalizacion de 23%)
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Mexican ecosystem is a more "disruptive” Brazilian ecosystem is driven by Sandbox
with 15% of new business model with 31 insurtechs testing new business
s e models

i3
15
10
5
e
Mlew Bu siness M odel Diswib wlio Se rwices tainsurers and Se rvices t o insur ers and
int e ediar ios int e ediar jes
Argentinean ecosystem is highly Main growth of insurtechs in the region
collaborative with 51% of services to insurers (+62%)
i 50% 48%
51% A5%
B 4%
% 42%
5%
L
30
3 25%
e
i3 15% 13%
10
%
Mew Bu siness M odel Distib uia n S ioes 1o insur ers and Hew Bu siness Model Se rvices Lo insur ers a nd
intefm ediar jes int erm ediar e

Very active ecosystem with 45 insurtechs

helped by InsurteChile and a success story In Peru, Ecuadar, Bollvia : High growth

"Betterfly" (+30%) in 1 year
S
4%
e e 47%
5%
3%
%
i
1%
0%
5%
A RICSS Mok PuAUEN &M'.T_lzgzam Mew Bu siress M odel Distdbuion Se nvices | o insur ers and

int e ediar jes
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Vi. FOCO EN BRASIL

Brasil hoy tiene el ecosistema Es el pais que atrajo la mayor
mas grande de Latam con 146 cantidad de inversores en 2021
insurtechs (33%), y con un con un total de 302 MUSD
crecimiento del 25% anual, o sea (+335% vs 2020) y se lleva el 85%
que: ées posible imaginar 350 del crecimiento de la inversion
insurtechs en Brasil en 2025? en Latam en particular con:

=N

alice Justos C, cosLl

160 MUSD 39 MUSD 35 MUSD

CON UNA SERIE B Y UNA SERIE C CON UNA SERIE A CON UNA SERIE B

En paralelo, Brasil es el pais que

tiene el indice de
Mas alla de estos mega-round de internacionalizacién de 0% (son
inversiones, es  importante pocas o nulas las insurtechs de
mencionar a la camada que le Brasil que estan instaladas fuera
sigue a dichas insurtechs, que del pais) y solo el 6% de las
tienen un gran potencial: insurtechs de  Brasil son

extranjeras, lo que marca la
potencia del mercado interno.

Aol N\ azos (B0

20 MUSD 20 MUSD 10 MUSD 10 MUSD

SERIE B CONVERTIBLE NOTE SERIE A RONDA SEED
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IEW YO

\PORE FRANKFURT, et

estan
sector

insurtechs
transformando el
asegurador en Brasil?

iComo las

Es solo el principio pero las
insurtechs ya han contribuido
mucho a nuestro desafio
histérico 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 inclusion y
democratizacion del seguro en la
sociedad y en menor medida una
tendencia hacia la disrupcion.
Para un mercado desatendido y
con un nivel de penetracion en la
economia muy por debajo de los
mercados desarrollados, el
movimiento natural y esperado
es precisamente el de la inclusion

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

social y la democratizacion del
seguro mediante el uso de las
nuevas tecnologias y en especial
la digitalizacion de las ofertas.

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

Los principales impulsores de
esta tendencia democratizadora
e inclusiva de las insurtechs son:
1) Mayor inversion en marketing
digital 2) Uso de un lenguaje mas
amigable para el consumidor

3) Personalizacion y ofertas
modulares 4) Uso de Nuevas
Tecnologias (digital, plataformas
API abiertas, inteligencia
artificial, Ciencia de datos
avanzada, otras)
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{Quiénes son los principales
fundadores de las InsurTechs
brasilenas y de donde vienen?

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

Mas de wun tercio de los
emprendedores y fundadores
de InsurTechs brasilenas nunca
habian 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.

Tl | Ara) I

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 destino 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 transformacion del
mercado puede venir desde
afuera, ademas del historial de
alto desempeno de estos
emprendedores novatos y su
naturaleza “inconformista” con
el status quo.

e i ,
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SANDBOX

{Qué es el sandbox regulatorio
en el mercado de seguros
brasileno?

En varios paises, los sandboxes
regulatorios se estan
convirtiendo en un instrumento
regulatorio efectivo para
promover la innovaciéon en los
mercados de seguros, financieros
y de capital. En Brasil, el
Ministerio de Economia, la
SUSEP, la Comision de Valores
Mobiliarios y el Banco Central
emitieron un  comunicado
conjunto sobre la
implementaciéon del sandbox
regulatorio en sus respectivos
mercados.

Constituye un entorno
regulatorio experimental para
posibilitar la implementacion de
proyectos  innovadores  que
presenten productos y/o
servicios a ofrecer en el ambito
del mercado asegurador y que se
desarrollen u ofrezcan con base
en nuevas metodologias,
procesos, procedimientos o de
las ya existentes. tecnologias
aplicadas de diferentes maneras
(la autorizacion para operar sera
por 36 meses).

Las empresas participantes del
sandbox podran probar, bajo la
supervision de la SUSEP, nuevos

productos, servicios o nuevas
formas de prestacion de servicios
tradicionales. La
Superintendencia podra evaluar
los  beneficios y  riesgos
relacionados con cada
innovacion 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 funcion del doble factor
siguiente: 17% de la prima
retenida y 44% de los siniestros
retenidos.

{Cuales son los objetivos de
sandbox?

a) Estimulo de la competencia
dentro del sistema financiero
nacional, con foco en su
expansion y aumento de la
eficiencia.

b) Promociéon de la inclusion
financiera, democratizando el
acceso a productos y servicios y
brindando alternativas menos
costosas para que nuevos
usuarios accedan al mercado.

c) incentivar la formaciéon de
capital eficiente, permitiendo la
capitalizacion de los prestadores
de servicios a un costo mas
adecuado a su escala y actividad.
d) desarrollo y profundizacion
del mercado en general.
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Pier, fue la primera insurtech en convertirse
en una compania de seguros en Brasil a
través del Sandbox de la  Susep
(Superintendencia de Seguros Privados),
ahora también es la primera en recibir
entorno

PIER.

autorizacion para salir del
experimental y operar con una licencia
definitiva en 2022. Con este permiso, la
empresa se convertira en aseguradora del

segmento S3 en el grupo de dafnos vy
personas en todo el territorio nacional.

iCuales son los requisitos para
poder participar en el aviso
publico 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 operacion; prueba del
uso de medios remotos en
operaciones relacionadas con sus
planes de seguros; presentacion
de como la tecnologia utilizada
es innovadora o se esta
utilizando de manera
innovadora; presentaciéon de un
plan de negocios, analisis de los
principales riesgos asociados a su

desempeno, incluidos los
relacionados con la
ciberseguridad; y plan de

mitigacion de los danos causados
a los clientes.

{Qué impactos tuvieron las
primeras insurtechs de Ila
Sandbox?

La democratizacion de la
proteccion de los seguros ha sido
el principal impacto del sandbox
hasta el momento. Las insurtechs
lideres en este segmento
informan que dos tercios de sus
clientes nunca habian comprado
un seguro.

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

Nuevas InsurTechs del SandBox 2020y 2021
Numero de proyectos aprobados por linea de negocio

Automovil |, 1
patrimonial | 7
ceutar - I «
Vida & Accidentes _ 4
Fianza Alquiler _ 3

Agricola N 3
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OPEN INSURANCE

iQué 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 informacion
entre diferentes empresas
autorizadas/acreditadas por la
SUSEP, de forma segura, agil,
veraz y conveniente.
Basicamente, 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).

iComo funciona el
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
integracion de sistemas, con
privacidad y seguridad.

El proyecto consiste en una
estructura completa e integrada
donde se puede intercambiar

Open

informacién 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 democratizacién
de los datos, el cliente tiene la
potestad de personalizar el
seguro que quiere contratar. Con
esto, es factible que el producto
sea mas econOmico y objetivo
para cada necesidad.

El gran cambio en Open
Insurance implica la gestion de
datos. El proceso sera gradual y
por etapas.

{Cuales son las etapas?

La primera fase tuvo lugar en
diciembre de 2021 e involucr6 el
intercambio de datos entre
empresas sobre productos y
canales de servicio. La segunda
fase esta programada para
septiembre de 2022 e incluira el
lanzamiento del intercambio de
datos por parte de los clientes.
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La ultima fase esta 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 mas
amplio, llamado Open Finance,
esta integracion deberia tener
lugar después de 2022).

{Este nuevo mundo va a crear
nuevo tipo de insurtechs?

Existe una  prevision de
actuacion de las empresas
iniciadoras de servicios de
seguros (SISS). Estas empresas
seran acreditadas por la SUSEP
para operar exclusivamente en
Seguros Abiertos y podran
ofrecer diferentes soluciones a
los clientes, que van desde
servicios de agregacion de datos,
informacioén y paneles de control
(dashboards) hasta la ejecuciéon
de servicios, si el consumidor lo
consiente, en forma expresa e
inequivocamente, con seguridad
y privacidad. O sea, es probable
que tengamos que abrir una
nueva categoria de insurtechs.
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0 INSURTECH (FISEStps) Digilal insurcmc:;e;" Comparando con otros
Brazil - Jan. 2022 e mercados de Latam,

New business model|

O T Brazil esta muy

sloné — | - thicko ‘__niz_pf_n Bl LT .
e | M | @enoren | 0 S T focalizado en nuevos
88i | & |_ Ciri_ |/l B vrocaFcHE .
e e modelos de negocios, en
V| e U@ w50 1 particular con las 3l
| m. N v ——m insurtechs de la Sandbox
—= M ioro IR #roKau youse e . - .
O B D e ][ Cpita y también, existen
S-em'cestoinsurersanintermediaries muchos SOthioneS para
g v |G (@ @ | 2 || o @ oo PE @ EEER
oo || @O e | o oy S s e R los corredores y
T )| ome e[ B diant” | ow M 0w aseguradores (por
B T . m" W"}m rs Ml BZIBIA

o (@ || T e © = e a% | ejemplo:  Cobli  en
telematica, 180° o Suthub
e Insurtech-as-a-service

Brazilian ecosystem is driven by Sandbox

with 31 insurtechs testing new business
60% models

New Business Model Distribution Services to insurers and
intermediaries
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Quadient proporciona tecnologia
que permite a las organizaciones
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, INSURTECH @ Digilal insurance "
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DIGITAL INSURANCE
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EL OJO DEL
EXPERTO

Rodrigo Valiente
VP, Head of Digital at Chubb
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EL OJO DEL EXPERTO

Por primera vex en el Latam
Insurtech Journey, compartiremos
un after-hour con un lider 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, como ves
su evolucion y como tu equipo
esta colaborando con el mismo?

Me pone muy contento el gran
crecimiento del ecosistema
insurtech en Ameérica Latina.
Cuando empezamos con la
Transformaciéon  Digital en
Chubb Latinoamérica, hace casi
unos 6 anos, el ecosistema estaba
muy joven Yy desconectado,
faltaban actores claves como
ustedes, VGCs, aceleradoras,
incubadoras, business angels,
gobiernos con camaras y/o
asociaciones, leyes especificas,
eventos y emprendedores
enfocados en el sector e
interactuando mucho mas
fluidamente.

Cada ano este ecosistema toma
mas relevancia, si bien sigue
siendo algo joven y mas pequeno
comparado a otras regiones del
mundo como APAC, USA o
EMEA, o inclusive con otras
verticales digitales como
ecommerce o digital media, y
aun se lo considera como un
subsector de Fintech. Esto se ve
en la cantidad y calidad de
nuevos startups en desarrollo.
Este ano tenemos el primer
Unicornio Insurtech de América
Latina, el mayor flujo de capital
de los mejores inversores de la
region y top VCs Globales

(+$1.5B esperado en los proximos
2 anos), nuevas leyes como Open
Insurance en Brasil, mas eventos
especializados, etc.
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El equipo Digital dentro de
Chubb Latam opera casi como
una insurtech embebida en una
corporacion multinacional como
lo es Chubb, con la mision
fundamental de liderar Ila
Transformacién Digital de la
compania. Tenemos una filosofia
de “Build, Partner or Buy”, por
ende, interactuamos muchisimo
con el ecosistema, ya sea para
desarrollar acuerdos de
distribucion con insurtechs, el
mas notorio y ultimo con

Betterfly, 0 utilizando
tecnologias desarrolladas por
otras empresas digitales,
insurtechs o no. Apoyamos
eventos, participamos de algunas
camaras o} asociaciones
especificas, compartiendo

conocimiento y buenas practicas
para el armado de nuevas leyes
que se adapten a la realidad
actual de transaccionar seguros
digitalmente.

Ademas, tenemos programas de
entrenamiento y capacitacion,
mentoreamos emprendedores,
compartimos oportunidades de

inversion a VGCs y varias
actividades mas. Estamos
convencidos que cuantos mas
seamos participando y
contribuyendo al ecosistema
insurtech desde nuestras

distintas areas de experiencia y
roles especificos, mucho mas se
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va a enriquecer el mismo y en
definitiva los clientes finales
seran los mas beneficiados con
mejores productos y servicios.

2) Conocemos su acuerdo de
colaboracion regional con
Betterfly, o localmente con
123Seguro. Al final, icon cuantas
insurtechs estan colaborando y
qué estan buscando con este
tipo de colaboracion?

A lo largo de este tiempo hemos
colaborado con muchisimas
insurtechs en la region, con las
cuales hemos testeado vy
aprendido muchisimo. Debemos
haber interactuado con mas de
cien, piloteado proyectos con
algunas, y profundizados
acuerdos con otras. Con estas
colaboraciones buscamos varias
cosas, como probar nuevos
canales de distribucion, nuevos
productos, nuevos segmentos de
clientes, nuevas tecnologias,
nuevas metodologias y
experiencias. Lo hacemos todo
en co-diseno de soluciones con
nuestros  partners. También
incorporamos sus productos,
tecnologias o soluciones como
complemento o valor anadido a
nuestros productos o soluciones
de servicio. Creemos muchisimo
en estas colaboraciones, no solo
como oportunidades de negocio,
sino también de aprendizaje
continuo.
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3) Del punto de vista tech, les
gusta probar nuevas tecnologias.
{Me podrias contar sus primeros
aprendizajes con drones?

En Chubb tenemos dos equipos,
“New Frontiers” y “Team X”, que
se dedican justamente a probar
nuevas tecnologias, como
drones, IoT, blockchain, Al y
machine learning, metaverse,
etc., para luego ver cuales
podrian tener buenas
aplicaciones para seguros.
También contamos con Centros
de Excelencia alrededor del
mundo donde buscamos
desarrollar y aprender ain mas
de cerca sobre estas tecnologias.
En nuestra region tenemos dos,
uno en Miami y otro en México.
Los drones se han usado para la
inspeccion de danos luego de
eventos catastroficos en edificios,
hogares, fabricas, etc. En
Latinoamérica, por ejemplo, los
usamos para acelerar los
procesos de inspeccion en Puerto
Rico después del huracan Maria
en 2017 y también en los
terremotos de Meéxico. Los
drones permiten acelerar el
proceso de ajustamiento de los
dannos y entregar una mejor
experiencia al resolver el
siniestro mucho mas rapido.

4) Ustedes desarrollaron Chubb
Studio con una metodologia
muy insurtech, ¢nos podrias
contar sobre el proyecto?

Chubb Studio fue un proyecto
que empezo en Asia Pacifico en
2019, tomo escala global y lo
aceleramos muchisimo en 2020
luego del estallido de Ila
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 especificos para
desarrollo, implementacion vy
optimizacion, no sélo de la
plataforma, sino también de las
integraciones con  nuestros
partners. Hoy en dia trabajan en
Chubb Studio wunas cuantas
decenas de squads en Estados
Unidos, Europa, Asia y América
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Latina para seguir

incorporandole funcionalidades
y nuevos productos. Estamos
invirtiendo varios millones de
délares en seguir avanzando con
Chubb Studio y a nivel mundial
invertimos mas de $1B anuales
en tecnologia.

En Chubb
somos aliados
de un Unicornio

- iFelicidades,
Betterfly!

cHUBB

5) Hablame de métricas por
favor: cuales son las métricas de
las que estan orgullosos con
Chubb Studio.

Hay dos que son las que mas
destaco. Me gusté muchisimo la
rapida adopcién que tuvo Chubb
Studio en nuestra region, en
nuestro primer ano sacamos 40
programas nuevos con todo tipo
de socios y el segundo ano
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 tecnologia
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flexible y lista para usar (APIs y
micrositios) con funcionalidades
que permiten el manejo
completo de campanas de
seguros, desde la  oferta,
cotizacion, emision, cobranza,
manejo de polizas, post venta y
reclamos. Nos permite lanzar
nuevos productos o programas
en semanas vs meses como antes,
logrando acortar ese tiempo a
casl 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 economia
mundial. éQué respuesta das a la
gente que dice que es “Chubb
Studio es muy marquetero”?

No s€é exactamente a que se
refiere la gente que dice eso de
Chubb Studio. Como te comenté
anteriormente, Chubb empezé
su transformacion digital hace
unos 6 anos como una decision
estratégico-corporativa y hemos
invertido muchisimos recursos
en su ejecucion. Chubb Studio es
una plataforma de distribucion
global de seguros digital y uno de
nuestros pilares mas
importantes.
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Nos ha permitido volcar todos
nuestros aprendizajes de estos
anos, 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 vy
mejorandola en los proéximos
anos.

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

La verdad que estamos muy
contentos de que partners de la
talla de Nubank, Rappi vy
Mercado Libre, lideres en sus
verticales en la region vy
empresas digitales de clase
mundial, nos hayan elegido
como sus aliados estratégicos de
seguros. Pero no so6lo tenemos
ese calibre de socios en
Latinoameérica, a nivel mundial
también, como por ejemplo
Revolut y N26 en Europa, Grab y
GCash en Asia Pacifico vy
también tenemos acuerdos multi
region con Uber y Amazon.
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8) Para terminar, ési tengo una
plataforma digital, iqué
caracteristica debo tener para
beneficiarme de Chubb Studio?

Chubb Studio permite hacer mas
facil el desarrollo de programas
de seguros 100%  digitales
mediante  varias  soluciones
standard y otras mas flexibles
que contemplan el customer
journey completo, desde Ila
oferta hasta toda la gestion 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
gue revolucionara a América Latina - Oct'21

La conferencia Insurtech
Connect es el paraiso para los
enamorados de la innovacion en
seguros y el segmento insurtech.
Al momento de escribir este
articulo, me encuentro en Las
Vegas, Estados Unidos, para
disfrutar de todo lo nuevo en
materia de administracion 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 reunion,
pedi un Baileys, e
inmediatamente Bayley dijo: “Es
buena eleccion”. El protagonista
de esta historia es co-founder de
Cover Genius, insurtech con un
modelo de negocios basado en
seguros embebidos que levanté
70 millones de doélares en una
ronda de inversiéon 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 mas grandes

del mundo, como Booking
Holdings, @ Despegar, Intuit,
Skyscanner y Descartes
ShipRush.

COVER GENIUS
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Cover Genius se fund6 con el
objetivo de simplificar el
proceso de seguros para los
clientes y ofrecer una solucion
de extremo a extremo, lo cual es
el nucleo de todo lo que hacen.
Al integrarse con su plataforma
de distribucion global XCover,
permiten a las empresas crear
una experiencia de seguros
perfecta para sus clientes
globales, desde ofrecer la poéliza
adecuada hasta garantizar una
experiencia de reclamaciones
rapida y sin problemas; y a sus
socios les permiten integrar y
ofrecer cualquier linea de
productos de seguro o garantia
directamente a sus clientes
globales con una sola llamada
APL.

Tienen licencia en mas de i60
paises y en los 50 estados de
EE.UU.!! Esto les permite
funcionar a escala mundial, una
hazana que muchas empresas en
este rubro aun no han logrado.

Su puntaje NPS lider en Ila
industria de +65 es un resultado
unico que obtienen como
consecuencia de ofrecer una
experiencia de seguro amigable
para el cliente, con polizas faciles
de leer y pago instantaneo de
reclamos.
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ultimos  seis
triplicaron sus primas brutas

En los meses
emitidas (GWP) después de
firmar y ampliar su trabajo con
20 socios. Bayley dice que estan
muy contentos con su equipo
global y con las tecnologias,
incluidas XCover, XClaim,
BrightWrite, etcétera, que son
tecnologias avanzadas que hacen
posible el seguro integrado para
sus socios y son el corazén de lo
que hacen.

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

o El seguro global es imposible.

o El seguro integrado es imposible.
e Todo lo que haces esta 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 fundé 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 Sidney, su sede
de EE.UU. esta en Nueva York y
la mayoria 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,
Amsterdam, Singapur, Seul,
Kuala Lumpur, Manila y Sidney.

Su proceso de integracion es
realmente rapido. En cuestion de
semanas, Cover Genius puede
hacer que las grandes empresas
digitales incorporen proteccion
personalizada directamente en
su proceso de compra. Esto

puede avanzar incluso mas
rapido cuando trabajan con
empresas digitales de ideas

afines, que son primordialmente
especializadas en tecnologia y
que dependen de datos vy
tecnologias avanzadas.
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Como ejemplo, Chris nos cuenta
que eBay, como uno de los
minoristas en linea mas grandes,
comprendiéo el valor que una
plataforma de distribucion de
garantias y seguros de varias
lineas podria aportar tanto a sus
clientes como a su negocio.

Al asociarse con Cover Genius,
eBay puede ofrecer garantias y
planes de proteccion
personalizados a sus clientes
directamente en el proceso de
compra. Después de cuatro
semanas de integracion con su
plataforma de distribucion global
XCover, eBay logré una tasa de
crecimiento de 513 por ciento.

Retomando las palabras
utilizadas en el titulo, desde mi
perspectiva, creo que Embedded
Insurance es un buzzword.
Entonces le pregunto: “éQue hay
detras?”. Me comenta que el
seguro integrado es simplemente
reunirse con los clientes en el
punto de venta o en el punto de
necesidad.




Y, si bien seguro integrado es una
expresion de moda en este
momento, es algo que ellos han
estado haciendo durante anos
por medio de su plataforma de
distribucion global XCover. Al
integrarse con su plataforma, las
empresas pueden incorporar y
brindar protecciéon personalizada
altamente relevante con una sola
llamada API directamente en el
proceso de compra.

Con la rapida adopcion de lo
digital, que ha sido acelerada por
la pandemia, todos estan
haciendo mas en linea. 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 cual sea
la experiencia.
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La  proteccion  incorporada
permite a las marcas cumplir con
estas nuevas expectativas y
ofrecer una experiencia de
seguro comoda y sin problemas.

La semana pasada levantaron 70
millones de dolares. {Cual es el
plan? Con gran alegria me
comenta lo entusiasmados que
estan con su recaudacion de la
Serie C y que planean usar los
fondos para impulsar su
expansion global.
Especificamente, se enfocan en
aumentar sus asociaciones de
EE.UU.

En cuanto a Latam, Cover
Genius ya ha establecido su
presencia en la mayoria de los
territorios clave, incluidos Brasil,
México, Uruguay y Argentina. A
medida que contindan creciendo
en la region, ampliaran su red de
socios de distribucion para
incluir una variedad de algunas
de las empresas de comercio
electronico mas grandes de
Latam, en verticales como
proptech, fintech y pagos, gig-
economy, automoviles y
movilidad, mascotas y logistica,
que estan bien posicionadas para
integrar la proteccion en sus
SErviclos.

COVER
GENIUS



Insurama, la insurtech espanola
gue aterriza en América Latina - Sep'21

El puente comercial entre
Espana y América Latina
siempre ha sido muy fuerte, y el
sector insurtech no es la
excepcion en dicha ecuacion.
Hoy en dia, en medio de una
digitalizacion al alza y acelerada
por la pandemia de COVID-19,
tenemos la posibilidad de
conocer a las empresas mas
visionarias del orbe desde
cualquier rincon del planeta.

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

Insdrama

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

Les cuento que Insurama es una
insurtech de origen espanol cuya
especialidad es la
comercializacion y gestion 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:
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a) Producto: construyen sus propias
soluciones en materia de
administracion de riesgos por medio
de un riguroso analisis de necesidades
y percepcion de los clientes, de manera
que ofrecen productos sencillos de
entender, innovadores y ciento por
ciento personalizables.

b) Tecnologia: su innovadora
plataforma MUVIN permite la gestion
ciento por ciento automatizada vy
digital del ciclo de venta end-to-end
del seguro, desde la tarificacion hasta
el seguimiento y gestion de los
siniestros. Todo cliente, desde su
teléfono movil y a cualquier hora,
puede realizar cualquier gestion de la
cobertura contratada utilizando la
aplicacion movil o el portal web de la
Institucion.

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) Atencion a clientes y socios
comerciales: bajo un modelo de
gestion omnicanal, en el que ofrecen
multiples vias de comunicacién para
que el cliente elija la forma en que
quiere relacionarse, efectivamente
implementan una operacion basada
ante todo en la centricidad del
consumidor.
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Segun Sergio, el
desembarco de Insurama
en Ameérica Latina tiene
como objetivo desarrollar
los pilares descritos y
ayudar a que las personas
sean un poco mas felices
cada dia. Reitera que para
los emprendedores
espanoles Latinoamérica
es el mercado natural de

expansion cuando una
compania de aquel pais
aspira a
internacionalizarse.

4




Su expansion ha iniciado en
México, nacion en la que
arrancaran 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 consultoria. En
este pais han cerrado un
relevante acuerdo comercial con
GNP Seguros con el que
“pretendemos, como  socios,
ensamblar una oferta unica por
medio de un innovation lab,
procedimiento que nos permitira
confeccionar una oferta de valor
diferenciada para el canal digital
de seguros en Meéxico, muy
enfocado en las necesidades del
cliente”, narra convencido
Sergio.
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Se preguntaran cual sera el
proximo destino de Insurama
en Ameérica Latina. Bueno, la
respuesta es iChile! Se trata del
siguiente pais en su roadmap y
donde esperan iniciar
operaciones a comienzos de
2022, siempre bajo un claro
modelo de “operacién local”, con
fuerte tropicalizaciéon en cada
pais, creando wuna filial con
estructura propia y operacion
ciento por ciento autobnoma con
la que pretenderan aprovechar
las sinergias y apoyo que puedan
obtener desde su casa matriz en
Espana.

Uno de los grandes secretos del
éxito cosechado por Insurama
reside en conseguir grandes
SOC10S comerciales, como
Amazon, Xiaomi y Banco
Santander. Sergio cuenta que
tienen una configuracién
corporativa diseniada
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
tecnologia de Insurama, el gran
habilitador de su proyecto, les
permite a las empresas desplegar
agilmente 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 esta centrado en
darles facilidades a las personas
ya sea el cliente final, el

empleado de nuestro partner o
las personas de administracion”,
comenta mi entrevistado.

A
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Después de apenas tres anos, los
fundadores de Insurama
empiezan a tener meétricas muy
relevantes:

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

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

3) El grado de implicacion que
tienen sus empleados con la
empresa. Recientemente han
revalidado en Espana el titulo 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 podrian trabajar.
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Con estos impresionantes KPI se
puede comprender por qué y
como han levantado seis
millones de dolares en una
ronda de inversion.
iMaravilloso! Sergio me dice:
“Cuando alguien confia 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
expansion atractivo y que se
estaba superando; una empresa
que, pese a ser una startup con
tan solo tres anos 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
ultimo, su gran tesoro: el
superequipo de personas que
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componen Insurama, con una
amplia y relevante trayectoria en
el sector asegurador y grandes
capacidades en la gestion digital
de seguros.

En Insurama les interesa mucho
mirar afuera de su pequena
pecera, ya que hay mucha gente
que esta haciendo las cosas muy
bien. Sergio cierra la
conversacion con esta gran frase:
“Es bueno mirar al mar, ya que te
da un bano de realidad que te
obliga a ser humilde y seguir
trabajando para mejorar, porque
siempre hay alguien que esta
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
esta alzando el vuelo en América
Latina. iCon toda!




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

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

Desde siempre,
persiguié un objetivo claro:
revolucionar al sector
asegurador mediante la
aplicacion de la telematica. Pero
ahora, y a partir del ingreso de
HCS Capital en 2018 como
inversionista estratégico de la
startup, la  insurtech  esta
desarrollandose

Jooycar

Il

exponencialmente y alcanzando
la version 3.0 del proyecto
gracias a que cuentan con el
apoyo de un nuevo inversor
denominado Emasa, empresa
especializada en la
comercializacion 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
dénde va a llegar lo que catalogo
como Jooycar 3.0.

—— =y
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Para los que no lo recuerdan o lo
desconocen, Jooycar es una
insurtech cuyo proposito
consiste en transformar la data
del auto conectado en un ahorro
sustancial, tanto para los duenos
de vehiculos de uso particular
como para aquellos que cuentan
con flotillas  pequenas vy
medianas. La propuesta de
Jooycar es distinta de la existente
en el mercado, ya que desde la
insurtech aprecian la telematica
como un medio para entregarle
un valor real al consumidor final.
El lector curioso se preguntara
como hacen esto. La respuesta es
sencilla: acompanan al cliente
por medio de una experiencia de
consumo de punta a punta.

El éxito de Jooycar tiene como
origen algunas métricas claras:

e El 55 por ciento de los que
han  contratado  seguros
basados en el uso de la
tecnologia de Jooycar son
usuarios digitales activos de
sus aplicaciones.

e La firma registra 57 por
ciento del Indice Neto de
Recomendacion (NPS, por
sus siglas en inglés) en
Estados Unidos, y alcanza 73
por ciento de  dicho
parametro en Ameérica Latina.

e El crecimiento de Jooycar es
de casi 10x entre 2019 y 2021.
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Convierte tu auto en un
Smartcar

JOOYCaR

INICIO MI AUTO MIS VIAJES

Ultimos 7 dias: 'ﬂkﬂsl I
215.4kms = i e

Mi dltimo viaje * % *

2.70

Lo anterior ocasiona que yo
exclame mi categorico iWow!
Por si esto fuera poco, el KPI
(Indicador Clave de
Rendimiento) que mas
sorprende es lo que ha logrado
Jooycar en materia de inclusiéon
financiera, visto que 25 por
ciento de su cartera actual nunca
antes habia contratado un seguro
de Autos.



La telematica es un
medio para entregarle

un valor real al
consumidor

La insurtech ha generado
alianzas con las mayores
aseguradoras con operaciéon 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 mas de 30,000 polizas
en Chile, México y Perq, lo que
ha ocasionado que dicho
universo cuente con un seguro
de Autos hasta 40 por ciento mas
economico, en comparacion con
las polizas tradicionales de dicho
ramo que se comercializan en la
region.
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En lo que respecta a los duenos
de flotillas, Jooycar desarroll6 un

software especifico con la
capacidad de Dbrindar una
cobertura para aquellos

consumidores con menos de 15
vehiculos 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 s6lo el comienzo en el
objetivo de  construir un
ecosistema de movilidad en el
que los usuarios finales puedan
ahorrar no s6lo por medio del
seguro de Autos adquirido, sino
también en los costos asociados
al mantenimiento general del
automovil y en las autopartes
que utiliza, planteamiento del
que se desprende lo que yo
llamo Jooycar 3.0.
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JOOYCaR

Data drives value.

“Imagina aquello por lo que tiene
que pasar alguien cuando su auto
no prende porque su bateria se
descarg6. Muchas veces esa
persona no sabe adonde ir.
Tampoco tiene idea de doénde
adquirir el repuesto; y, cuando lo
logra, esto implica altos costos,
tiempo y una experiencia de
compra inadecuada”, explica
Rodrigo.

Gracias a la tecnologia de
Jooycar, le pueden notificar a la
persona que su bateria esta con
niveles muy bajos de energia,
otorgandole una asesoria virtual
con alternativas de precios,
modelos y marcas de acuerdo

con las caracteristicas de su
vehiculo. Adicionalmente, el
cliente tendra 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 duenio de cinco
camionetas que mantienen
jardines en Florida. Encontraste
Fleetr, un software de gestion de
flotas que compraste e instalaste
en 10 minutos de forma online,
por el cual pagaste sélo 9.99
délares, sin firma de contrato y
con checkout online. Con él has
podido reducir tus gastos en
gasolina y llevar el control de tus
automoviles —conociendo su
ubicacion en tiempo real— y los
habitos de conduccién de tus
operadores. Desde el proximo
mes podras optar por un seguro
para tus camionetas, que va a ser
entre 10 y 15 por ciento mas
barato que lo que pagabas. Con
Jooycar tu seguro de Auto sera
mas barato”.

Me quedo fascinado por lo que
me cuenta, y entonces
comprendo que tiene sentido la
entrada de Emasa como
accionista (dos millones de
dolares).



Rodrigo me comenta que esta
alianza es Unica en la region y
que busca cambiar radicalmente
la relacion entre los conductores
y sus vehiculos. El hecho de
combinar la data de los autos

conectados mas la relacion
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 estan
entregando a los duenos de autos
en Ameérica Latina. Esta charla
me desmiente lo que se escucha
respecto a que el cliente es reacio
al uso de la telematica. Rodrigo
me dice que hay dos razones
para pensar que esta tecnologia
va a vivir un auge impresionante:
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1) El efecto Covid, que acelero la
adopcion de la telematica. 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 adopcion de seguros
de Autos basados en uso crecid
30 por ciento por ano, llegando a
mas de 8.2 millones de polizas
(segun el IoT Observatory de
Matteo Carbone).

2) La telematica 2.0, un nuevo
tipo de producto donde la data
del auto conectado no soélo se
transforma en incentivos para los
buenos habitos de conduccion,
que se reflejan en el precio de los
seguros, sino que es un nuevo
tipo de servicio que cumple la
funcion de llevar al dueno del
auto a un ecosistema de ahorros,
seguridad y  sustentabilidad
basado en su data. Esto es recibir
mas que la promesa de
reparacion 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 habitos.
Y todo desde una experiencia
movil 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 ain
mas 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 codisefna un
producto con una aseguradora,
para un mercado especifico, para
un segmento y con exclusividad
de distribucion.

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 deberia ocurrir en una
segunda fase durante finales de
2022.

Meet SmartCar experiences for
the new consumer

Our products allow our clients to obtain real tme data from vehicles
and drivers whibe using Astificlal Inteligence techniques In order to
affer connected Insurances and smart serdces with added value.
Improving client fidelity, efficiency and rew business for Insurance
and Automothe Companies,

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

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

iQué lindo lo que se viene!

@ Spesding for this sres

Real Time Data Processing I:mhlnL.\'rrlhEth.-dual Plug&l’lnyFaﬂ

Analytics & Machine Immﬂ'\mughm Multiple data Sources and
Leaming +5 Compatibilities




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

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 Martin y Bruno
Ferrari, cofundadores de
123Seguro. Transcurridos los
primeros 10  minutos de
interactuar con ellos, corroboré
que los roles tenian que
intercambiarse y que quien debia
recibir mentoria 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 contratacion de
polizas sea transparente.

Hoy en dia es la insurtech con
mayor presencia y proyeccion en
América Latina. Ademas, fue
seleccionada por Google como
una de las nueve mejores

startups con operacion en esta
zona del orbe. Por si esto fuera
poco, Columbia Business School
selecciono 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 poliza 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 gestion 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, lider en
el mercado argentino, tiene
presencia en Chile y Colombia, y
hace poco desembarcaron en
Brasil mediante la adquisicion
del  broker digital local
denominado Seguro com Voce.
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La startup quiere registrar un
crecimiento aun mayor en 2022.

Bruno me cuenta que dicha
adquisicion fue un gran acierto,
Vvisto que esto potenciara aun
mas la operacion de la startup en
América Latina. Declara
asimismo, que el ano entrante
esperan ampliar 30 por ciento el
numero de colaboradores en la
organizacion, que actualmente
asciende a 215 empleados.

Operar en cuatro mercados es
todo un desafio para 123Seguro,
puesto que es innegable que
entre paises 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 Administracion del
Riesgo de Lavado de Activos y de
la Financiacién del Terrorismo
(Sarlaft) de aquel pais, de manera
que pudieran completar la
emision de polizas.

“Cuando arribamos a un nuevo
pais, 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 administracion 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 nacion. 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
distribucion y wuna notable
subinversion en tecnologia”,
explica Bruno.

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

ENE '22 | 74

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

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 dia que salieron al ruedo
como startup. Describe a
128Seguro como una compania
experta en seguros y tecnologia,
lo que se traduce en una
organizacion 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 satisfaccion 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 pasion, de Gabriel Vallejo.
Dicha medicion converge con el
resto de las métricas de negocio:
crecimiento de cartera y unit
economics.

Tal como pasé con otras
insurtech cuyos logros ya se han
difundido en esta columna:
Insurtech VIP Lounge, el
COVID-19 fue una coyuntura
que aceler6 el crecimiento de
1238Seguro; sin embargo, Bruno
estima que lo visto hasta ahora es
solo el comienzo de Ila
revolucion que experimentara el
sector insurtech latinoamericano
durante el préoximo lustro.

Ademas, en medio de la
pandemia desatada por el virus
SARS-CoV-2, han aprovechado
el aprendizaje obtenido a raiz de
la labor de ventas end-to-end en
linea para bajar el costo de
adquisicion y favorecer asi a los
clientes.
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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 mas rapido
que Autos. La brecha es aun
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
histéricos. Uno de los negocios
que ahora Illaman mas su
atencion es la venta de seguros
para pymes. Es por eso por lo
que hace solo unos meses
cerraron una alianza con Chubb,
la cual esta trayendo muy buenos
resultados y de la cual Bruno me
comenta que esta muy contento.
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Han construido una plataforma
con proyeccion regional, como
todo lo que hacen, y estan

actualmente  trabajando en
anuncios para los proximos
meses.

Para finalizar, en septiembre
lanzaron +123, una solucién 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  region,
interesados en nuevos revenue
streams, como fintech, retailers o
bancos, y sin la necesidad de
grandes inversiones en
tecnologia o) equipo
especializado. Sus API ya son
usadas por el Banco Supervielle,

Cencosud, concesionarias de
autos, entre otros, y pronto
llegaran otros anuncios
Interesantes.

Me intriga saber cual es la
evolucion natural de un broker
digital. éSu  evolucion  es
convertirse en un modelo de
Embedded Insurance (como
+123) o seguir desarrollando el
modelo B2C (123Seguro)
historico?
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Bruno me dice que la
distribucion digital de seguros
esta en panales y que soélo la
construccion de experiencias que
sean relevantes para los usuarios
actuales, en los momentos justos,
puede hacer la diferencia.

Cree que con la combinacion los
modelos se potencia
mutuamente y que hay muchas
oportunidades en distribucion, y
en 123Seguro quieren seguir
liderando la transformacion del
mercado.

Esta insurtech tiene grandes
inversores, como Mercado
Libre, Supervielle y Alaya.
ilmpresionante! Bruno no quiere
anticiparme ningun anuncio ni
planes a futuro, pero me aseguro
que hoy el mercado parece estar
castigando a las insurtechs full
stack, que finalmente empiezan a
integrarse con otros modelos de
distribucion digital. Al mismo
tiempo, el IPO de PolicyBazaar
la posiciona como una de las
insurtech mas valiosas del
mundo, incluso muy por encima
de Lemonade o Root.

seguro
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Para que sepan, 123Seguro tiene '_
un modelo muy parecido a 123SEGURO |
PolicyBazaar, wuna de Ilas
insurtechs unicornio mas
importantes de India, con una
valorizacion que supera los 7000
millones de délares.

-

La insurtech 123Seguro
mantiene como premisa el
alcance regional. México se

atisba como un mercado muy B .ll
interesante en América Latina. a Drasill.

b e
N,

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

/

Transformamos =~
la experiencia en seguros




Es 180° la insurtech con mayor ronda de
financiacion semilla de América Latina - Ago'21

Brasil me fascina. Extrano ir de
vacaciones a este pais tan

increible. El gigante
sudamericano cuenta con 129
insurtech establecidas,

constituyéndose en el ecosistema
de emprendimiento digital en
seguros mas grande de América
Latina y sin lugar a dudas en uno
de los mas creativos y
colaborativos de esta region del
orbe.

Todos los dias pasa algo nuevo
en el mercado de seguros

brasileno. Hace poco lei acerca
de una ronda de financiacién
semilla que alcanz6é los ocho
millones de délares, lo que

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

Con gran placer tuve Ila
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 conversacion, le
pedi 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
fundacion data de 2020 y que
naci6 con el propoésito de
transformar la distribucion vy
consumo de seguros en Brasil.
Basa su operacion en un modelo
de negocios B2B2C. Son
responsables de todo el diseno,
integracion tecnologica y
posventa de productos de
seguros para socios que tienen
una relaciéon digital con sus
clientes.

Mauro dice que en su breve
trayectoria, 180° ha podido
mezclar eficazmente la
experiencia profesional del trio
de fundadores del
emprendimiento: Mauro Levi
d’Ancona, Alex Korner y Franco
Lamping. Anade, que Ila
tecnologia, la pasion por los
seguros y la mentalidad startup
han sido el nucleo de su
operacion. 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.
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Uma nova forma de
distribuir e

consumir seguros
no Brasil.

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

Impresionante, ino les parece?



La startup especializada
en seguros con el mayor
grado de itnversion en la

historia del ecosistema
insurtech con operacion
en Latam

Lo anterior ocasiona que
pregunte cudl fue el secreto que
permiti6 a 180° atraer tanto
capital semilla. Tras mi pregunta,
Mauro sonrie 'y  explica
enseguida que la industria
aseguradora  brasilena esta
viviendo una verdadera
revolucion en términos
regulatorios como consecuencia
de una gran gestion realizada por
la Superintendencia de Seguros
Privados (Susep), autoridad que
rige la operacion de la industria
en aquel pais. Por ello, aclara,
gozan de un entramado legal que
propicia el surgimiento de
empresas que cuentan con
modelos de negocio aplicados a
seguros novedosos.

Segun Mauro, lo descrito “es
maravilloso y esta permitiendo
que exista mucha innovacion en
el sector asegurador brasileno”.
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Mauro piensa que los inversores
vieron en 180° a un grupo de
emprendedores con habilidades
complementarias y un gran
historial profesional en sus
respectivas areas de especialidad.
De este modo, agrega, pudieron
transmitir de forma clara la
vision de lo que querian
construir  para el  sector
asegurador.

La vision de 180° se basa en un
modelo de negocios diferente
con un enfoque en soluciones
tecnologicas que esta
acompanado de un equipo que
trabaja con una cultura muy
fuerte y bien definida. Mauro
sostiene que la mayor ventaja de
la organizacion 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 vision del mercado
brasilero diciendo que éste tiene
un gran potencial y ha ido
cambiando muy rapidamente,
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 pais.
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Mauro trabajoé algunos anos 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
alli. Recordando, me dice que
haber trabajado en Nubank, y
sobre todo haber entrado en un
momento en el que tenian
100.000 clientes (hoy tienen mas
de 40 millones), fue wuna
oportunidad Unica para éL
Trabajo 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 dia a dia. “Los valores
suelen estar pintados en las
paredes de las empresas, pero
rara vez reflejan la manera en
que las personas actian 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.
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Uma nova forma
de distribuir e consumir

+SECUIros

no Brasil

Y este proceder de Nubank esta
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 impresiono, 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
fanaticamente a la compania. Por
lo tanto, cualquier decision
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 obsesion de la empresa
pensar siempre en su cliente por
encima de todo, me explica

@bank

I R
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Copiando este afan 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 estan siempre
pensando en las necesidades de
los clientes. En un futuro
proximo tendran varios
productos innovadores que los
tienen muy entusiasmados.

Su objetivo central esta 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, cual deberia ser el
producto de seguro apropiado,
qué operador elegir; y ademas
les brindan las integraciones
tecnologicas y el servicio al
cliente, “y asi 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”, ayudandoles en todos
los temas relacionados con las
coberturas.

Como podran notar, 180° es una
insurtech bastante reciente, y
actualmente ya tienen productos
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en Vvivo con Cinco Socios y
alrededor de 20 clientes, con los
cuales estan  desarrollando
productos. Ademas cuentan con
35 colaboradores y apuntan a
tener alrededor de 50 como
objetivo para fin de ano.

Mauro me adelanta que el
proximo mes lanzaran @ al
mercado el primer “seguro
intermitente” en Brasil. Sera una
cobertura que se podra adquirir
por medio del teléfono
inteligente, comienza
inmediatamente después de su
compra y sera un nuevo modelo
de seguro que puede ser
explorado  por socios vy
companias de seguros. iEs el
primer producto de este tipo! y
por eso estan muy emocionados.

Si bien 9.1 por ciento de las
insurtech en Latam han llevado
sus operaciones a varios paises,
Mauro dice que la oportunidad
en este momento en Brasil es
enorme. Uno de los mayores
desafios de una startup es saber
doénde enfocarse y qué priorizar.
Dicho esto, aunque creen que su
modelo de negocio es aplicable

en otros lugares de
Latinoameérica, planean
enfocarse exclusivamente en

Brasil por el momento.




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

Un dia de verano de 2018 recibi
un  mensaje privado  por
LinkedIn que decia
textualmente: “Estoy liderando
un interesante proyecto digital
de seguros”.

Dicha afirmaciéon avivo mi
curiosidad. Posteriormente
detecté que se trataba de una
iniciativa altamente confidencial.
Por ello, me acerqué al equipo
que desarrollaba la idea bajo el
liderazgo de Nelson Segura,
Oscar Henriquez y Nicolas
Pavez.

Tiempo después descubri los
pormenores de aquel proyecto.

Su nombre es Klare,
emprendimiento que tiene mas
de un ano de operacion desde su
creacion; que cobro vida en
pleno confinamiento social,
como consecuencia de la
diseminacion de la COVID-19.
La compania forma parte de la
Asociacion Insurtech Chile y es
uno de los proyectos digitales en
seguros mas integrales vy
prometedores del ecosistema
latinoamericano. Por ese motivo,
decidi reunirme con Nelson
Segura, CEO y Cofounder de
Klare; todo ello con el objetivo
de conocer de primera mano
como ha evolucionado este

proyecto.
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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 linea las coberturas
que necesitan para proteger lo
que les importa. Por medio de su
propuesta de valor eliminan el
papeleo, las letras pequenas y la

klare.ci

infinita serie de tramites que oTones
ira alrededor del proceso de SOUD
g . p #Segurode
contratacion convencional. Deporte

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

Considerando lo anterior, saltan
las dudas sobre como ha sido el
desempeno de Klare tras un ano
de irrumpir en el mercado. La
respuesta es contundente:
poseen un indice de 87 puntos en
lo que se refiere a la lealtad y la
satisfaccion de sus clientes.
Ademas registran un crecimiento
promedio mensual que asciende
a 40 por ciento. Por si esto fuera
poco, todas sus ventas se

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 vy

anadir servicios .
) concretan en linea.
complementarios (como ) :
) . . Erroneamente se asocia a Klare
asistencias), suscribir con

e PR . con Grupo Santander.
agilidad, emitir polizas, realizar p

pagos de forma recurrente,
efectuar endosos y, finalmente,
solicitar la cancelacion del seguro
adquirido.
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Nelson dice categoricamente:
“Santander Chile es nuestro
principal accionista, con el que
trabajamos codo a codo en
diferentes areas; y no sélo en
Chile, sino también con equipos
en otros paises donde el grupo
tiene presencia. Sin embargo,
Klare es una plataforma abierta
que busca innovar en el mercado
de seguros en Chile y distribuir
de wuna manera distinta los
seguros”.

Klare es uno de los
proyectos digitales en
seguros mas integrales vy

prometedores del ecosistema
latinoamericano.

Nelson me cuenta que no
ofrecen ninguna prioridad o
exclusividad con una compania
de seguros en particular. Es por
eso por lo que trabajan con
Zurich Santander, Consorcio,
Mapfre, Bupa y otros mas. Lo
que les marca la pauta son
finalmente las personas, desde
donde definen el producto ad
hoc para una determinada
necesidad de proteccion, para
luego buscar la compania que les
pueda otorgar el producto que
quieren entregar.
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Iniciaron este camino tomando
como primera bandera de lucha
los seguros de Vida, que se
evalian como los mas relevantes
para las personas pero que
cuentan con asociaciones
negativas que los hacen muy
lejanos, lo cual los desafiaba aun
mas y permitia validar sus
hipotesis. Nelson me cuenta que
ha sido un lindo proceso lleno de
aprendizajes; y de arduo trabajo
por parte del equipo de Klare:
desde ajustar el perfil o
segmento de clientes, el tipo de
comunicacion que mas conviene,
los mejores horarios para
comunicar, ajustar la
recomendacion de montos y
coberturas, etcétera.

Actualmente cuentan con cuatro

productos: seguros de Vida,
Deportes, Salud y Plan dental, y
en las proximas semanas

liberaran dos nuevos productos
enfocados en el futuro de sus
clientes.

El objetivo que tienen es que las
personas tengan acceso a
productos que realmente les
ayuden a proteger a su familia,
su salud, bienes y lo que quieran
asegurar, pero a su manera.
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Me pareci6 divertido preguntarle
a Nelson cual fue la anécdota
mas entretenida que tuvieron
desde el inicio del proyecto. El
me respondio, entre risas, que la
anécdota es tragicomica, y me
cuenta que, después de casi dos
anos de mucha burocracia y
mala fortuna, en marzo de 2020
lograron obtener los permisos
para 1niciar operacion como
corredor de seguros.. {y qué
pasa? Pandemia de COVID-19.

Esto fue como un balde de agua
congelada para ellos, ya que
venian esperando desde hacia
mucho tiempo el momento, y se
toparon con una pandemia
cuando estaban listos para lanzar
una nueva marca que vendia
seguros de Vida; precisamente
cuando el miedo a la muerte
rondaba en la cabeza de todos.

dUna buena oportunidad o el
riesgo de ser considerados como
oportunistas sin escrapulos y
con ello matar la marca? Fue el
gran cuestionamiento que
tuvieron, pero finalmente se
lanzaron igual, y todo salié muy
bien.

ENE '22 | 86

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

Nelson me comenta que uno de
los grandes desafios que tenian
era llegar a mas personas, pero
de una manera distinta de
aquella a la que estamos
acostumbrados en seguros, con
una comunicacion que llame la
atencion y que a la vez
demuestre cercania y genere
confianza. Para lograr eso
trabajaron con las companias que
les permitieran explicar sus
seguros como hablan las
personas comunes, no técnicos
ni abogados o personas de la
industria; es decir, atreverse a
decir lo mismo pero de una
manera mas simple y con
palabras que todo el mundo
entienda.

£l costo de tu seguro es:

55990/mes _

Asogura un total de

s28.500.000
1000 UF



Esta forma de comunicarse con
las personas, acercandoles los
seguros, con una experiencia
centrada en ellas, les ha
permitido obtener una
evaluacion de 87 puntos en NPS,
lo que los llena de orgullo y
confirma que estan yendo por
un buen camino, ya que los
clientes valoran elementos que
han declarado en sus pilares de
marca, como simplicidad,
claridad, rapidez, facilidad vy
personalizacién, entre otros.

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

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

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



;Qué es una insurtech?
;Como se leen los mapas?
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:QUE ES UNA INSURTECH?

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

Dentro de nuestros encuentros,
descubrimos que algunos actores
daban prioridad al concepto de
innovacion o valor agregado a la
cadena de valor sobre la parte
tech, incluyendo entonces start-
up no-tech.

Otros actores incluyen
insurtechs en sus mapas por
auto-declaracion de las mismas
y sin analizar criterios técnicos
objetivos.

Si bien valoramos este criterio
de “es insurtech el que se
siente  insurtech” nosotros
hemos  considerado  una
clasificacion mas exigente en
términos de tecnologia y
potencialidad de afectar Ila
industria.

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

Definir y transparentar una
definicion es también
animarse a definir lo que es y
también lo que no es desde el
punto de vista de dicha
definicion.

Es por este motivo que
descubriran 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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Presentamos entonces nuestras
disculpas a todos los tremendos
emprendimientos, aseguradoras,
software factory que ayudan a la
transformacion del sector, que
nos piden ser incluidos en estos
radares pero que
lamentablemente no cumplen
con los criterios minimos.

Adicionalmente, solo el que no
hace no comete errores, por
ende, es posible que vayamos
mejorando nuestro screening
semestre a semestre.
Agradecemos a nuestra audiencia
por su tolerancia y sus aportes.

USO DE LOS CONCEPTOS

ASOCIADOS A LA
DEFINICION MISMA

El concepto de “Start up’,
significa que, por definicion, es
un emprendimiento — o sea, es
“un inicio de una actividad que
exige esfuerzo o trabajo, o tiene
cierta Importancia o}
envergadura”.

Por lo tanto, ser insurtech debe
tener menos de 10 anos(l) en
general. También, en este
concepto de “Start-up” existe el
concepto de “independencia”, o
sea, una unidad de negocio de un
banco o de una aseguradora sera
dificilmente considerada como
Insurtech.

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

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

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

vista, todas las caracteristicas de Insurtech.

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

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

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

USO DE LOS CONCEPTOS
ASOCIADOS A LA
DEFINICION MISMA

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

NUEVOS MODELQOS
DE NEGOCIO

DISTRIBUCION

C) SERVICIOS A LAS
ASEGURADORAS E
INTERMEDIARIOS
(ENABLERS O
HABILITADORES)

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

e Por otro lado, aceptaremos en
algunos casos soluciones de
proteccion de salud mas alla
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 , los
emprendimientos tienen mas
foco en el B2B ya que sus

clientes son generalmente
(Re)aseguradoras e
Intermediarios. En este contexto,
vamos a incluir

emprendimientos que tienen un
producto y  descartar las
consultoras o los proveedores de
servicios como por ejemplo
equipos exclusivos de Data y
Analytics que trabajan a la
medida.

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

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

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

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

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

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

NUEVOS MODELOS
DE NEGOCIO

DISTRIBUCION

C) SERVICIOS A LAS
ASEGURADORAS E
INTERMEDIARIOS
(ENABLERS O
HABILITADORES)

(A) NUEVOS MODELOS DE
NEGOCIO: tomamos la decision
de separar en esta categoria los
“distribuidores de seguros” que
aportan  alguin grado de
innovacion. Por ejemplo,
incluimos los neo-insurer

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

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

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

hablamos de MGA Model como un modelo de distribucién de productos donde los productos estan disefiados por la

aseguradora en casi-exclusividad para el distribuidor, en el cual no existe ninguna comparacién de precio con varias

aseguradoras y donde la marca de la aseguradora es segundaria (o hasta puede ser en casi marca blanca). Por ejemplo, en el

caso de Klimber en Argentina que distribuye Seguros de Prudential Seguros, el cliente de Klimber tiene solo una eleccion

de aseguradora por un tipo de producto y es la marca Klimber que esta puesta en evidencia.
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SERVICIOS A LAS

ASEGURADORAS E
INTERMEDIARIOS: Estos
“HABILITADORES o
ENABLERS” ofrecen una

solucion tecnoldgica para una(s)
parte(s) de la cadena de valor de
los seguros. En este caso,
descubrimos soluciones
alrededor de la digitalizacion de
los siniestros, la deteccion de
fraude, soluciones de telematica
e internet de las cosas en general,
plataforma de salud, plataformas
para los intermediarios o
plataformas para aseguradoras.
La creatividad es infinita.

INTERNACIONALIZACION

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

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