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Nuestro referente 04 SafeWise

Los heobancos han transformado la

relacion de las personas con su dinero —
Rompiendo las reglas de |la banca tradicional, PY—
llena de burocracia, trabas y tasas -
LAS NUEVAS REGLAS ‘-
A AR AtA nkst

D Accesible y digital
Desde cualquier maovil, desde cualquier sitio.

@ Humanoy claro 600007

Productos financieros faciles de entender y aun mas de contratar.
m Abierto para todos @

Sin sucursales niintermediarios, bajando los costes ‘ 2000

para llegar al maximo publico posible. D

‘] l' +-| OO M Clientes en Latam _

El éxito lo demuestra Nubank. En 10 afios han conseguido que
millones de usuarios logren una mayor libertad financiera




;Pero qué sucede en
otro ambito financiero
como los'seguros?

Los seguros de vida son la mejor herramienta para tener una buena
seguridad financiera y ganar tranquilidad ante el futuro incierto.
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Problema 06 SafeWise

Los seguros de hoy estan
estancados donde estaban los
bancos hace mas de 10 anos

X Burocracia lenta
Papeleos infinitos y términos que no se entienden.

Requisitos restrictivos

Ry | X No todas las personas pasan los filtros.
% Infraestructuras enormes y costosas
) Sucursales, brokers y agentes que mantener.
% Sin empatia
Venden proteccion ante la muerte y tratan a sus
clientes como numeros, sin una atencion humana.

N/

EL RESULTADO

\ <15% 50%

De latinoamericanos De las familias
tienen seguro de vida en EEUU

l Fuente: McKinsey & Company




@

2Y site dijera que digitalizando
toda la industria de los seguros
podrias ayudar a mas de

/.8

de chilenos?
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Solucion

En SafeWise hacemos los seguros
de vida accesibles a cada persona

Seguros de vida con inversion para proteger
a su familia mientras generan una rigueza
futura de la que poder disfrutar

LAS CLAVES DE SAFEWISE

D Abierto atodos
Contratado desde el movil, con un
paso a paso agil, claro y transparente.

% Crear un sentimiento de comunidad
Donde los clientes compartan intereses sobre finanzas

personales, emprendimiento, ahorro y negocio.

> Conseguir la maxima eficiencia operativa
> e o .
100% digital y minima infraestructura para optimizar los
costesy llegar a personas que ahora no estan cubiertas.




El producto

Simple: un unico seguro, 3 planes
Autocontratable, para personas de 20 a 40 afos

Premium

$9,500

0.25UF USD ST

Top

S19,000

0.5UF USD $22

Signature

$38,000

1UF USD $44

S

1%

Return

2%

Return

4%%06

Return

* Importes en CLP

Rentabilidad
en base al UF
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Uniendo 2 modelos de éxito
para hacerlo realidad

NEOBANCO
‘] l’ INVERSION
100% digital
BERKSHIRE

Publico amplio

Tramites claros HATHAWAY INC.

Mejor atencion Cartera global diversificada

Rentabilidad futura

Reinversién en la empresa

SafeWise

Mejor prima/cobertura
e inversion del float
para generar riqueza



Propuesta de valor 10 SafeWise

No vemos numeros. Vemos familias que necesitan
una mejor vida al alcance de sus manos

o

AN

Activacion de la cobertura

v Somos proactivos
v Sin preocupacion de la familia

Relacioén
. v Comunidad de apoyo financiero
Onboardlng v Prima que protege y crece con la inversion
v Autocontratable de forma digital v Ahorros que puede retirar en cualquier momento
v Proceso rapidos y sin lios v Confianza. Resolviendo cualquier problema

v Condiciones transparentes
v Calidez en la atencion
v Welcome Pack



Por que apostar
por SafeWise



Mercado

El mercado es enorme,
el potencial todavia mas

Latinoamérica es el mercado que mas crecimiento experimenta, con
una penetracion de los seguros aun inferior a EEUU o Europa.

Total de primas emitidas en América Latina
En Billions SUSD

Seguros de vida
Otros seguros
J 78

64

57 96

2 48 50 O

o 30 33 36

201 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

Chile en cifras

S7B. 15% 8%

Seguros de vida Crecimiento 2023 CAGR est. hasta 2034

Importes en SUSD Fuentes: McKinsey & Company
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7.8M

De chilenos tienen de 20 a 40 anos.
Nuestro target principal

NN\ 60% penetracionde seguros °/// /) /) /)

3.9M

Clientes potenciales

QNN Conatsoisndeunsion //,////// /7

Estimacién minima Estimacién maxima
Plan Premium (120S/afio) Plan Signature (480S/afi0)
468MS 1.87BS
6,6% cuota mercado 26% cuota mercado



Competencia

5 grandes empresas copan el 73% de los clientes

Ninguna plantea un acceso tan facil, 100% digital manteniendo
el coste mas bajo y la experiencia de los usuario la mas alta.

Costes

Alto
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Competencia 14 SafeWise

Organizaciones gigantes, tradicionales y lentas,
frente a unainsurtech agil con una estrategia innovadora

La competencia vende los seguros como  En SafeWise nuestro enfoque es la esperanza de un futuro solvente,

proteccion ante fallecimiento, una mera donde los clientes forman parte de una comunidad en la que
transaccion para estar cubierto. compartir, mejorar sus finanzas y estar apoyados.
I
SN
VS A
R LI T O T B | m
: SN T
el |oo
e IR R RN RN =
-~ oo aaaqaflllrrllll oo
SafeWise Competidores
Democratizacion Pasoapasoclaro Vida Rechazo Relacién fria y distante Papeleo
Inversidny retorno futuro  Comunidad  Welcome Pack Fallecimiento Mera transaccion Oficinas y brokers

Procesos agiles  100% digital low cost  Foco en1producto Ahorro  Procesos incomodos Multiples productos



El mejor producto 15 SafeWise

EI Seg uro de Vid s Float para inversion

Estas 3 caracteristicas nos permiten generar un float con

M -4 todas las primas. Parte para garantizar el pago de las
CO n I nve rS I O n compensaciones y gastos operativos, parte para inversion.

Es el producto con el periodo mas largo
entre contratacion y compensacion
(De 10 a mas de 30 afos)

v El ratio mas bajo entre compensaciony s
primas al contar con clientes nuevos y jovenes
Ratio inferior al 30%

y Eliminando gastos innecesarios para tener
los costes operativos mas optimizados &

Fondode gastosy Inversion
compensaciones

Inversion global en renta variable,
renta fija, bienes raices y arbitrajes




La oportunidad

AN La relacion prima/compensacion
mas alta del mercado.

Modelo digital. Facil de usar,
2 facil de escalar.

AN Joévenes que ahora tienen la posibilidad
de asegurarse en un solo click.

S Frente a gigantes empresariales
con una filosofia rigida.
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Nuestra cultura

Guiados por 5 principios, con

5 herramientas para lograr
una experiencia excelente

PRINCIPIOS

Practicidad
Simplemente un servicio con 3 planes

Excelencia
Experiencia de usuario y comunidad

Transparencia
Sin letra pequefay procesos agiles

Confianza
Activos resolviendo problemas

Progreso
Segun las necesidades de los clientes

Integridad

Cliente
Seguro

Confianza

e\o\ﬁ‘-\\"e’eﬁ
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HERRAMIENTAS

Disciplina
Diligencia y organizacion

Integridad
Bondad, buscando el win-win

Resiliencia
Aprendizaje y experiencia

Asertividad
Comunicacién

Fuerza
Perseveranciay resistencia ante
actitudes y comentarios negativos



Qué vamos a
conseguir juntos



Proyecciones 19 SafeWise

| 5 48.2MS
ngresos brutos 80K 43.5MS
® Gastos oK 4.7MS
® EBIT

60K

50K
Datos base 40K

10.9MS
CifrasenUSD $ 30K 10.9MS
Primas de 0.25UF / USD $Ti o 5.2MS$ 59.5K$ Break even
La mas baja del mercado 8.9MS —
-3.7M$

x1000 multiplo de cobertura 10K -
La mas alta del mercado

= :
50% ratio de compensacion
los 4 primeros afios -10K

ARo 1 ARo 2 Afho 3 Aho 4

Clientes 90.000 180.000 360.000 720.000



El equipo 20 SafeWise

Founder Enla busqueda de

Leonel Nuhez cO0

Mi experiencia laboral me ha llevado a e Con expertise en el mercado
desarrollar una serie de soft skills claves 9 chileno de seguros de vida
para el emprendimiento y las inversiones

CTO

Con expertise en CRM, desarrollo de software
para grandes empresas, almacenamiento de
datos cyberseguridad y soporte al cliente

Apprentice Siempre actualizado para g

tomar decisiones informadas

Self-taught Explorandoy dominando

nuevos campos .
£ @ Business Angels
. V=/TE7| Estamosinvitando a personas destacadas del
Contrarian Cuestionar lo establecido me ayuda = i B
. - ' mundo fintech y fundadores de neobancos
a plantear oportunidades Unicas .
para que formen parte de SafeWise.

Investor Evaluar riesgos y beneficios con Buscamos colaborar con sus entidades como

precision es parte de mi dia a dia lbbanco custodio para maximizar el rendimiento.

Pragmatic Busco soluciones practicasy
efectivas en entornos complejos




Estructura de Cashflow

Primas
Ingresos

Ingresos brutos

Salarios
Plataforma
Legal
Reinsurance
Ciberseguridad
Contabilidad
Internet

Marketing

N Fondo de compensacién Capital reserva
Costes 3.6M USDS

)

Float Broker
Banco custodio Inversion del Cash

. Renta fija Renta variable Bienes raices
Beneficios netos

Ganancias

EBIT Dividendos .
sobre capital

Intereses Impuestos
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Crecimiento organico

Recompras

Liquidaciones



Hoja de ruta 22 SafeWise

Nuestro ano de 12 semanas

Legal 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12 13 14 15 16

Constitucion de laempresa
Redaccion de contratos

Empresa legalmente constituida
Contrato listo para el lanzamiento
Equipo legal (outsourcing)

USD 2,000

Tecnologia

Levantamiento de plataforma (Back office)
Levantamiento de app (Front office)
Levantamiento de Redes sociales
Integracion de plataformas
Plataformas listas para lanzamiento
Equipo de tecnologia (CTO + 3 personas)

USD $155,000

Dispositivos e Internet

Hosting y otros requerimientos

Salario
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Nuestro ano de 12 semanas

Servicio al cliente 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 n 12 13 14 15 16

Funnel de clientes

Reclutamiento y entrenamiento del personal

Personal capacitado y listo para lanzamiento

Equipo operacional (COO + 3 personas)
USD 180,000

Salario

Community

Community plan (eventos, talleres, grupos...)
Armado de paquetes de bienvenida
Community lista para recibir 1°¢ clientes
Equipo Community (outsourcing)

USD 16,000
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Nuestro ano de 12 semanas

Marketing 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12 13 14 15 16

Redaccion de copy
Creacion de contenido
Calendario de marketing
Plan de marketing listo para lanzamiento
Equipo Marketing (outsourcing)
USD 24,000

Integracion pre-lanzamiento

Integracion completa

Lanzamiento



SafeWise

El mundo de los seguros va a ¢Hablamos?
cambiar, sin ti o contigo, eso seguro Leonel Nifey

+56 9 2190 8399

Tu decides si quieres formar parte
anesartech@gmail.com

O ver como otros forman parte



