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MERCADO DE SEGUROS BRASILEIRO TEM DEMONSTRADO FORTE CRESCIMENTO

)
NA MAIORIA DE SEUS SEGMENTOS -~
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m Previdéncia mSalde (2) mVida = Danos (P&C)  Auto (1) DE CRESCIMENTO para 0s préXimOS anos.

CAGR estimado 2022 - 2025 entre 10% - 15%

Fonte: McKinsey: 2023 A Perspective in Insurance Brazilian Market



MAS AINDA VEMOS MUITAS OPORTUNIDADES QUANDO
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Source: regulators; Swiss Re; press clippings; team analysis

Fonte: McKinsey: 2023 A Perspective in Insurance Brazilian Market
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EM ESPECIAL PARA O SEGMENTO DE VIDA 7

PENETRACAO DE SEGURO DE VIDA PREMIO/PIB%' . 4
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Fonte: " OCDE; 2019.; Andlise EY

Grande oportunidade de AUMENTARMOS A
PENETRAGAO do seguro de vida e da cultura de
seguro no BRASIL E AMERICA LATINA



O NOVO CONSUMIDOR DO SEGURO DE VIDA
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67% Classes A/B

NAO TEM SEGURO ot VIDA

85% DA POPULACAO BRASILEIRA

Fonte: Fenaprevi/DataFolha

0 NOVO CONSUMIDOR &stA CLASSES SOCIAIS:
nserino NESTE UNIVERSO
Preocupados Buscam por
com sucessao beneficios em vida
e familia e assisténcias

(parceria Mercado Pago)



NOVOS HABITOS POS-PANDEMIA

MAIOR CONSCIENCIA
SOBREAFINITUDE
PREOCUPACAO COM
SEGURANCA FAMILIAR

BUSCAM PROTECAO
DEBENS E DA VIDA

Pesquisa Consumer Research, realizada pela @
Prudential, apos a pandemia, apontou que:

vaLorizam uma PROTEGAO FINANCEIRA. cAso NAO POSSAM TRABALHAR:
oN o
'_/ 63 Yo

vaLorizamMais ANECESSIDADE DE APOIO FINANCEIRO, caso FiQuem DOENTES:

&5 63,

se PreocuPAMMAIS EMSE PROTEGER FINANCEIRAMENTE Acora E No FUTURO:

, & 60
Paises Emergentes aumentaram
mais a preocupacao e deseLo
de protegao apds o covid-19.

1 DESCONHECIMENTO @

@ TOP 3 MOTIVOS PARA
NAO CONTRATAR UM
SEGURO DE VIDA:

Estudo FGV e Prudential

3 DESCONFIANCA



LIMITACOES FINANCEIRAS E BAIXA CULTURA DE SEGUROS

IMPEDE MAIOR PENETRAGAO DOS PRODUTOS

PENETRAC}AO DOS PRODUTOS
% de pessoas com pelo menos um produto de seguro’,100 = Alta renda e +55 anos

RENDA IDADE PRINCIPAIS FATORES:
100
| ® 18% dos consumidores
76 1,6x nunca receberam uma
l proposta de seguro

©®© 39% possuem outras
prioridades financeiras

Alta Média Baixa 18-34 35-54 +55

1. Considering Life, Auto, Home, Pension and Health acquired by the respondent
Source: LatAm Bancassurance Survey 2023

Fonte: McKinsey: 2023 A Perspective in Insurance Brazilian Market
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COMO ATENDER AO NOVO CONSUMIDOR

7 NS
= PRODUTOS ATENDIMENTO:

Produtos mais
acessiveis

Ticket baixo

O

775\

Inovacgao e tecnologia

Em UW, no atendimento e na regulagéo

v

Protecao para ser
usada em vida

Menor prego, prazo
massificar e diversificar riscos

&

Servicos de
assisténcias

Desde as mais simples

Experiéncia
Phygital

Y
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C

Personalizacao

Facil compreensao, Associado
ao momento de vida

2

Agilidade no
pagamento de sinistro

Credibilidade e confianca
do consumidor

@:

Novos canais
de distribuicao

Democratizar o acesso



CANAIS DE DISTRIBUICAO DOS PRODUTOS DE VIDA

PARTICIPAGAO ESTIMADA NOS PREMIOS CANAIS

m Corretores/Consultores

% por canal de distribuicdo

95-100

Canais massificados e

60-65
alternativos
Q
O~ % O
m 5'10 0_5
Vida Vida em Prestamista Viagem
Individual Grupo

Fonte: McKinsey: 2023 A Perspective in Insurance Brazilian Market

(® Mix varia por segmento

e em rapida e constante
mutacao



AMPLIANDO NOSSAS POSSIBILIDADES 7
UNIVERSAL LIFE

complementou o portfélio para o consumidor

VIDA UNIVERSAL Evolucao dos Novos Negdcios (EUA)
@ (UNIVERSAL LIFE) 100% - 16.0%
90% -14.0%
il | 12.0%
@ USODEINTELIGENCIA i

New Money Rate

ke ARTIFICIAL E DADOS IIII
10% -2.0%
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PLANO DE PLANO DE O?uo — L Variable ~ WSSl Term WM \WWL == AAA Corporate Bond Yield

Sources: U.S. Individual Life Insurance Sale Trends, 1975-2013, LIMRA Insurance Research, September 2014
Moody’s AAA Corporate Bond Yield, Board of Governors of the Federal Reserve System (3 year moving average)

DO MERCADD DOMERCADD - Imagem do Seguro
DE SEGURDS DE SEGURDS > Produtos Estimativas:

+ Canais de distribuicéo ]
* Eficiéncia Regulatéria cF R$ 8_5 B| Prémios emitidos para 5 anos de venda

Plano de desenvolvimento do mercado segurador
Langado pela CNSEG em margo de 2023.

SR 0,9 pp De penetracdo adicional sobre o PIB
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AMPLIANDO NOSSAS POSSIBILIDADES

IR LT EREA INOVACAO NA UTILIZAGAO DOS DADOS
(UNIVERSAL LIFE) EM TODOS OS PROCESSOS!

o\ USODEINTELIGENCIA Q :
@-@ ARTIFICIAL E DADOS @
(ex: Programa Vitality) H

Subscricao e Precificacéo Acompanhamento do Educacao

condicéo de saude cliente - condigao de financeira\Novas
saude e de vida ofertas

UTILIZANDO AS INFORMAGOES E TODO O

, ECOSSISTEMA DISPONIVEL
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MODERNIZAGAO TECNOLOGICA EM TODOS OS SENTIDOS

Processo decisorio analitico

Automacao de processos
internos : s, 7 : e com uso de Inteligéncia Artificial

B —_—
Gestao de dados - Integracao com parceiros
Integragéo entre plataformas internas e M O D E R N IZAQAO externos
com clients. TEC N OLOGICA ﬁ\étsg.agéo de toda a cadeia e atengao a

Modelo Operacional

Desenvolvimento das
Com uso de automacéo, agil e integrado.

interfaces com usuarios

Fonte: McKinsey: 2023 A Perspective in Insurance Brazilian Market, tradugéo livre
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OBRIGADO!
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