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O 4 ) 4 Celeb 30d N
Fundacao Inicio da parceria Nova Gestdo Wiz IPO Wiz L Primeiro M&A da elebracao de
da wiz' Lat . Criacao do Canal Companbhia: Novos Contratos
CNP Assurances e Novos Acionistas (jun/15) . 0 R
CAIXA Remoto Wiz Aquisicdo Finanseg, peracionais
GP Investimentos especializada na o ;alxa
Primarizacao venda de produtos Seguridade,
e CAIXA 5 financeiros Caixa Seguros
Seguradora se das operac6es CONSOICi Holding e CNP
tornaram novos remotas. \(Consorcios). Y, Acsurances
acionistas para - J
perenizar a
corretora, tendo o o \NI;
compromisso do Criacdoda #op»
IPO. Wiz BPO J

Nota: Wiz fundada como “FENAE Corretora” e depois “Par Corretora”

Timeline

A Wiz tem um historico financeiro e operacional
de sucesso, suportado por parcerias estrategicas
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48,2% 51,7% 0,1%

::: Caixa
- Seguros Free-float
INTEGRA Holding - CSH

N Ossa 26,0% 25,0% 49,0%
estrutura [ Wiz ]
acionaria

40,0% 40,0% 75,0% 5,0% 30,0%

Wiz Wiz Wiz GR1D GR1D
Corporate Saude BPO Finance Insurance
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Wiz atua na gestao de canais de distribuicao de produtos

financeiros e seguros
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Wiz

Blindagem da estrutura corporativa
Escalabilidade para novos negocios

Estrutura focada em M&A

Heads de canais

Maior autonomia

Responsabilizacao direta pelos
resultados

Foco em eficiéncia operacional e
entrega de resultados financeiros

Modelo de gestao escalavel permite maior foco em novos negocios
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2014 2015 2016 2017 2018°

0% 0% 0% 9% 9%
||

| ]
2014 2015 2016 2017 2018°

7% 7% 8% 8% 8%
N - I - -
2014 2015 2016 2017 20185

D% 0% s v 2

2014 2015 2016 2017 2018°

Notas: (1) Receita Bruta ajustada pro-forma; (2) Nao considera no totalizador o produto Salde que teve sua operagéo descontinuada em 2017; (3) Receita da Operagédo BPO considera apenas o produto Consércio. Os demais
produtos iniciardo como vertical de receita no 4T18. (4) % de receita bruta do bloco proveniente dos estoques de receita— informagao 2018; (5) Considera resultado FY18.
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DESTAQUES
FINANCEIROS E
OPERACIONAIS

Evolucao Receita Bruta Consolidada Pro-Forma

RS MM @8 Demais Operacdes @ Operagao Parceiros

A
CAGR
— [o%] )
656

615 615

61
554
392 | 451
230 297
169

2012 2013 2014 2015 2016 20171
.

61 -°

554 | 598

2017 2018

J
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Evolucao Lucro Liquido Pro-Forma
RS MM

CAGR

{Iiﬂll
——————155%] l

210 210 | 220
. i
85
62
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2012 2013 2014 2015 2016 2017' 2017* 2018*

J
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Evolucao Headcount Total
Qtd

CAGR

———— 16%] l

1.485

195111815

1.951

2012 2013 2014 2015 2016 2017

2017 2018

-

~N

J

-
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Evolucao Investimento em tecnologia®

RS MM 88
Total MM
A
CAGR
48% \l/

18,8 18,8
IE!!IIHI!IIHEI\

2012 2013 2014 2015 2016 2017 2017 2018

~

J

Nota: ! Receita Bruta e Lucro Liquido ajustados pré-forma 2 Capex e Opex



Modelo de gestao Wiz: eficiéncia operacional e entrega continua
de resultados

Receita Bruta Consolidada Préo-Forma

Em R$ MM = ReceitaEstoque = ReceitaVendaNova e Outros'
150,5 1571 1577 1496 1489 1639 1700 1730

95g 999 M4 M58 1238 -
440 44 E] 54,4 56,6 66,1 88,3 97,5 Y 716 86,9 ,
51,8 55,6 57,0 57,7 62,2 60,2 61,9 77,3 77,0 80,5

4T15 1716 2T16 3T16 4T1i6 1T17 2T17 3T17 4717 1718 2T18 3T18 4T18

Margem EBITDA Consolidada Ajustada

54,5% 56,1% 55,8% 54,9%

62,5% 0
50,0% 52,2% o, 54,0% o, 270% " 55,6%
47,2% 46,9% o .- -

45,9%

4T15 1716 2T16 3T16 4T16 1T17 2T17 3T17 4717 1718 2T18 3T18 4T18

Pagamento de Dividendos?2

Em R$ MM
140,0 1133
= - - =
2015 2016 2017 2018

*
. *" Nota: (1) Considera receita de vendas novas realizadas no periodo e receita de “outros produtos” que, por sua menor relevancia, ndo sdo apresentados de forma detalhada em “estoque” e “venda nova”. (2) No
o 2517 houve mudanca na politica de pagamento de dividendos da Companhia, passando a realizar distribuicdo anualmente. Dividendos distribuidos em 2018 referentes ao resultado do segundo semestre de 2017.



NOVA ESTRUTURA OPERACIONAL CAIXA SEGURIDADE WIS

Reestruturacao do Ambiente de Seguros Balcao CAIXA

desenhada pela Caixa Seguridade’

28

REESTRUTURAGAO DO BALCAO Comentarios

} Caixa Seguridade em processo de

WL reestruturacao do seu Balcdo, com a
m AA segmentacdo das parceiras
Seguradoras.
Corretora } Migracao de somente uma parceira
CAIX """""" Prépria (CSH), com o portfdlio completo de
P produtos, para a criacdao de 4 novas

| JVs, divididas por ramos, de acordo
com a figura ao lado

} Criacao de corretora propria,
subsidiaria integral da Caixa

NP Seguridade, sem atuacao
Assurances Parceiro Parceiro Parceiro operacional
Estrutura prevé atuacao de uma co-
50% mais 1 ON 50% menos 1 ON Z 50% mais 1 ON 50% menos 1 ON } .
30% PN 70% PN il i, >50% ON <50% ON 30% PN 70% PN corretora, para prover servicos
0% PN 100% PN Até 100% PN Até 0% PN 2 . . .
~40% Total ~60% Total ~40% Total ~60% Total operacionais relacionados a vendas

para todas as JVs, excetuando-se
Habitacional a partir de fev/21

Vida Habitacional Auto e . . .
Prestamista Conséreio Ramos Capitalizacdo } Wiz como parceira operaCIonaI de
Previdéncia Elementares corretagem até no minimo fev/21.
ettt ettt ettt ettt Pttt B t Apds essa data, co-corretor sera

~ . . escolhido através de processo
Co-Corretora prove servicos relacionados a vendas a todas as JVs competitivo publico (BID).

(1) Fonte Caixa Seguridade, com inclusdes Wiz baseado em informacdes publicas disponibilizadas;
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Rede Comercial presencial especializada no suporte e na venda direta sy
de produtos financeiros e de seguros alavanca resultados 3

AMBIENTE DE ATUACAO

ATUACAO DO ASVEN

Venda produtos nao bancasseguros

1.400 consignados/ano
Acbes de penetracao na carteira MAILINGS PERFIL

WIg AGENCIA 1.500 contas abertas/ano
COM ASVEN
Apoio, conformidade e promocao produtos 45 mil clientes/agéncia
bancasseguros
Ponto focal orientacao seguros WizOn
AMBIENTE Intranet Wiz

TECNOLOGICO | rppy iz - Portal ASVEN
Wizity — Universidade Corporativa

Relacionamento estruturado com
Gerente Geral
= Interface com Gerentes de Relacionamento

Rede Comercial Wiz

ATUACAO NACIONAL &6\’, PESSOAS $ INVESTIMENTOS
l‘ll(zgdoAS:nEl\;Zéndas g Estratégia de Remuneracao: Opex (Em RSMM)

CAIXA de todas as modelo meritocrético de acordo 040 12,0 107,7
regides do pais com ranking de performance 042 '

Presenca em 390 ; Turnover de 21,7% ao ano - .

municipios na rede comercial

brasileiros 2015 2016 2017 2018

12



Gente, Tecnologia e Gestao: as bases para nossos resultados

WI;

Rede
Presencial
Wiz
atuAanFe nas
agencias

bancarias com
modelo de
atuacao
consolidado e
responsivo a
novas iniciativas
estratégicas.

INTELIGENCIA DE
ALOCAGAO

® Agéncias sem ASVEN

@® Agéncias com ASVEN

Modelo de Alocacao

Alocagao por potencial de

A

negocio

Aproveitamento
ideal do recurso
pessoas com
aporte de
tecnologia

RECRUTAMENTO

Eficiéncia e reducao
de custos com
processo de
recrutamento digital

» Divulgacdo em
midias sociais

P Entrevistas on-line

p Todo processo pode
ser acompanhado e
gerido em
aplicativos moveis.

DESENVOLVIMENTO

Treinamentos
remotos e on-line,
para maior alcance e
agilidade no
treinamento do time.

conhecimento da
empresa e produtos

; missoes especificas
para colocar em
pratica o aprendizado

; atualizacao em temas
sobre produtos,
técnicas de venda e
competéncias

Desenvolvimento de
liderancas

MODELO DE GESTAO
COMERCIAL

2D O mm

Combinagao de pessoas,
processos e tecnologia
garante a atuacao
presencial alinhada com
os desafios estratégicos

> Planejamento de
atividades

> Gestao da
performance

> Relacionamento de
valor com a Caixa

13



O modelo bancasseguros: transagdes bancarias como ponto WI;
de partida para a estratégia de venda

MOBILIZAGAO PARA OFERTA DE PRODUTOS BANCASSEGUROS

Construcao de um método de vendas através de pesquisas com Transacgoes bancarias como ponto de partida e segmentacao de
clientes e vendedores modelos de oferta
PESQUISA COM CLIENTES TRANSAGCAO BANCARIA
Entendimento sobre e |
os habitos de —_ = © SEGUROS VENDIDOS COMPRADOS
consumo A o Bancasseguros ! Tradicionais
dos produtos v
de seguro CAIXA ity ; PREV, CAP, OFERTADOS
R A CONSORCIO Substitutos
(+) |
PESQUISA COM VENDEDORES Oferta massificada e apoiada em
transacoes bancarias
Entendimento sobre
as formas de \
venda, abordagem e Transacéo O

fluxo de atendimento

) -_’_‘._'- . \ >
dos clientes A D S q | p
Seguro

Cliente

14



CAIXA @ um dos maiores bancos no Brasil e vem aumentando

seu foco em seguros...

WI;

Operacao de seguro possui um grande potencial de crescimento...

Ranking Indicadores Bancarios (Set/2018)'

Base de

Clientes
CAIXA (1o
g 3°

& Santander 50

Sobre a CAIXA (3T18)3

Depositos
5,
20
40
30

50

Carteira
de Crédito

@
N
4
N

50

Ativos
2
1°
40
20

50

/\(+3.300 agéncias
+/ + 91MM dlientes

/\(+ 102MM de contas

% + 8.700 Correspondentes Caixa Aqui

/\( +13.000 loterias

Prémio no Mercado de Sequros Bancassurance? (9M18)

R$ bilhdoes

7,3

\\\\\\\\‘:\:

= B3
\1,8%

£5| | carxa
P s "segaradoré:

0 Balcao de Seguros que mais cresce do Brasil4

Il Prémios produtos bancassurance ex-Habitacional
¥8 Prémios produto Habitacional

Santander

Icalu

SEGUROS

BNP PARIBAS
L CARDIF

Premium

CAGR 2010-2012

CAGR 2012-2018

Fontes: (1) BACEN; (2) dados SUSEP - Produtos considerados Bancassurance: Vida, AP, Prestamista, Residencial, MR Empresarial, Habitacional e Rural; (3) Fonte relatério andlise de desempenho CAIXA 3T18;
(4) Nimeros estimados para 2018 com base no resultado acumulado jan-set de 2018.
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Plataforma Remota Wiz complementa os demais canais ao explorar \NI;
oportunidades derivadas das operacdes de maneira remota e digital

Framework de Gestao do Canal Remoto

Canal Remoto

Aproveitamento de oportunidades de venda ndo
concretizadas nos demais canais da Wiz

Incentivo Captura Foco de atuacao:
Digital ) % ¢ Digital ¢
DIGITAL

Incentivar e capturar LEADs para Oferta para novos clientes
venda e renovagao.

FECNOLOGIA

DIGITAL

N Prover multimeios de baixo custo. Venda apds termino da

@ @ vigéncia
= g .~ <
q \\\ : A/// G ~
: S| Rmeno: convertss oo  crosssell
o JORNADAS . EI) Aumentar conversdo e escala _
E’ I > comercial. Venda para clientes que
I~ TN o possuem outros produtos
@) . w
> | ]

—=) < ~
< INTELIGENCIA

Gerir resultados potencializando m

COMERCIALIZACI\O o canal. Aumento de cobertura

para seguros ja ativos

JORNADAS =
Garantir cadeia de vendas e

renovacao. Revenda de seguros nao

Comercializacao @ Comercializacao o
—&— % —y C emitidos ou cancelados

Direta Indireta 17



Central Wiz se apoia na qualificacao de sua equipe e nos investimentos WI
em tecnologia, diferentemente das empresas convencionais de call center 3

salesforce

PLATAFORMA
MULTICANAL

Interacao remota com clientes para seguros
que demandam multicanalidade

Operacao com acesso real time as
informacdes e interacdes dos clientes
para aproveitamento de oportunidades

Solucdes tecnoldgicas devem
permitir escalabilidade e prontidao
para novas operacoes

Fonte: Companhia

Dinamica de Camiticacoo busca
PRO desenvolver e estimular competéncias da
equipe comercial em trés dimensoes.

Engajamento

("3

\\ @
>
N
/ Resultado

2

Sustentabilidade &
Bem Estar

Dimensodes
Exploradas pelo _
Wizzer PRO

18
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O Setor de Consorcios

Informacoes do mercado de Consoércios no Brasil

ey =[] 0
»  aes
No Brasil ha mais + 7,0 milhodes de diversas

de 50 anos participantes ativos modalidades

A Operacao Parceiros possui um
grande potencial de crescimento

Evolugdo das Vendas de Cotas de Consorcios — Brasill (em R$ bilhdes)

=

0,1% 0,2% 0,3% 0,5% 1,1% 0,9%
oo —— 0 —¢

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 20182

mmmm \/olume de Cartas Vendidas ——Share Operagdo Parceiros

Nota: (1) Nimeros estimados com base na quantidade de cartas vendidas divulgadas pela ABAC e tiquete
médio do setor, Considera apenas as modalidades de Automodveis Leves, Motos e Imdveis; (2) Nimeros do
9M18.

Principais modalidades de Consorcio

Consorcio de Imoveis

Vendas de Cotas de Consorcios Imobiliario* (em RS bilhses)

0,2% 0,6% 0,7% 1,2% 2,9% 2,2%
~———o—o— ¢ ¢

57,8 51,8 65,5

514 515 444 442 408 44,9

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 20182
Cotas Vendidas —e—Share Operacao Parceiros

Consorcio de Automoveis Leves e Motos

Vendas de Cotas de Consorcios* (em RS bilhdes)

0,0% 0,0% 0,1% 0,1% 0,2% 0,1%
* g L g A L a

100,9 122,0 1271 1271 19,7 18,0 12,3 713, 90,2

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 20182

Volume de Cotas Vendidas —e—Share Operacao Parceiros

20



Operacao Parceiros focada na venda de Consorcio Imobiliario e
Auto fora das agéncias CAIXA

WI;

Modelo Operacional

Formato B2B2C - Prospeccao e
ativacao para venda ao cliente final

Area comercial Wiz

-
T
WI;
|
|
Parceiros
~ Hn ~
0._° O‘T 8. % o
[ alh b alh b i
-k . b -ab . b - -()
al al [

Clientes Finais

Conformidade e fomento a
venda do produto de
consorcio da Caixa Consorcios
fora do ambiente CAIXA.

_____

CONSORCIOS
4 IMOBILIARIO
809, Volumede
Fm médiavendas do canal
230 105
Mil Reais meses
Tiquete Médio da Prazo médio
Carta
(m) AUTOMOVEIS
50 45
Mil Reais meses
Tiguete Médio da Prazo médio
Carta

Prospeccao parceiros especializados

Ativacao para a venda dos produtos
Caixa Consorcios (Auto e Imobiliario)

Treinamento e capacitacao de parceiros

QUEBRA DE
GARANTIA

$ PRESTAMISTA

—PRODUTOS COMERCIALIZADOS |

SEGUROS

Seguros desenvolvidos a fim de garantir protecdo
aos clientes dos riscos originados e inerentes as
transacées do produto de Consarcio.

Utilizado para
assegurar o grupo de
consorciados em caso
de inadimpléncia

Garante a quitacao da
divida do segurado em
caso de morte ou
invalidez

21



Operacao Parceiros focada na venda de Consorcio Imobiliario e Auto 4y
fora das agéncias CAIXA 3

Rede de parceiros ja representa mais da metade do resultado da venda de Consorcios da Caixa Seguradora

1 8 Z Parceiros na base
Em valor de carta
M M vendido mensalmente?

Dos clientes permanecem
0/0 no consorcio apos 12 meses

Do total de vendas
0/0 da Caixa Seguradora?

Nota: (1) Média dos ultimos 12 meses - out 17 a set 18. (2) Com base no resultado acumulado do 1S 2018. 22
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Operacdo Corporate Wl;

. V‘tl Corretora de seguros com foco no segmento de produtos PJ
orporate

Civil (RC)

Para altos executivos

RC E&O Aeronautico Agrlcola

Garantia geral

Para prestadores de

Servico Maritimo Seguro Engenharia
becUArio Garantia judicial MRgE ~
- mpresaria
Garantia presan Vida em grupo
Termino de Obra Frota

Equipe de especialistas para suporte a atuacao comercial de todos os produtos

24



Atuacao como unidade especializada com foco no publico PJ WI
oferecendo seguros personalizados fora das agéncias CAIXA 3

ESTRUTURACAO FORCA DE VENDAS

Canais de vendas Times Proprios
. CAIXA
Swiss Re
@ seguradora T Correspondentes
Exclusivos
- i% Liberty
- :zﬁ.?cimunos Seguros )
Backoffice -
Clientes

Corporate

Seguradoras

Parceiras J{ Malucell

Po}tgpglal

TECNICO COMERCIAL

oy e
TOKOMARINE TI, Gente & Gestdao e Financas
@ ESTRUTURACZ\O TECNICO COMERCIAL @ FORCA DE VENDAS
- Desenho e analise de * Suporte no desenho de

- Constituida por consultores

MAPFRE
SEGUROS

-
et

2
23z
2

g

produtos produtos especializados
* Estruturacao e _ ® ® - Celul;_zl técnica e Consultoria o o - Atuacdo nacional
acompanhamento dos canais em Riscos , ,
T — - * Pre e p0s venda suportado
- _ Consultoria técnica ao Banco pelo Backoffice
« Inteligéncia Comercial e grandes clientes

25



Wiz Corporate

Mais de 150 pessoas com atuacao em escala
nacional

Wiz Corporate conta com uma
equipe com

Presenca em
nacional

de
RCPM emitidas em 2018

Regional Prépria -~ de premio
emitido em 2018

. Corretor Parceiro Exclusivo

26



\NI;
N CANAIS E OPERACOES

PRESENCIAL REMOTA PARCEIROS CORPORATE BPO



Com a assinatura dos novos contratos com CSH/CNP em ago/18, a Wiz
aumentou sua atuacao em operacoes de pos venda e criou a Wiz BPO

Mapa de Operacoes de Backoffice Wiz, por produto

@ K Habitacional?
@ 6 Prestamista?
@ a/ﬁ\ Consorcio?

Atendimento a sinistros

Regulacao de sinistros

Atendimento a sinistros

Regulagao de sinistros

Entrega do bem - Consorcio Auto e Imobiliario
Cobranca pos entrega do bem

Regulacao Seguro Quebra de Garantia

Com o novo contrato de servigos assinado
com a CNP/CSH, operacdes de pds venda
dos produtos Habitacional e Prestamista
passam a ser remuneradas diretamente
(vide anexo apresentagao)

Operacao de Consorcio teve sua vigéncia
prorrogada por 10 anos com a assinatura
dos contratos com CSH/CNP em ago/18;

(@) @ vie=:
(]
@ m Previdéncia3

Atendimento e Regulacao de Sinistro
Aceitacdo e emissao/cancelamento de apdlices

Manutencdo e endosso

Atendimento e Regulacao de Sinistro
Aceitacao e emissao/cancelamento de apdlices

Manutencao, endosso e portabilidade

Operacoes recém absorvidas pela Wiz,
aumentando o portfélio de servigos de pos
vendas prestado a Caixa Seguros Holding

Servicos eram anteriormente
prestados pela Comp Line Informatica
Ltda

—

Nota: (1) atividades ja operadas anteriormente pela Wiz; (2) Operacdo passou a ser operada pela Wiz apds aquisicdo da Finanseg; (3) Novas operagdes, oriundas da renegociacdo dos contratos com

CSH/CNP em ago/18



Wiz assina Contrato de Associacao com Novos Socios em dez/18, Wl;
expandindo atuacao no pos-venda de seguros e produtos financeiros

ESTRUTURA SOCIETARIA

%
vae Caixa Seguros Free Float
INTEGRA Holding - CSH Compromissos de ndo-competicdo e ndo-solicitacdo em relagdo
a Wiz BPO por parte da Comp Line e pelos Socios Comp Line
26% 25% 49%
Diretoria composta por dois diretores indicados pela Wiz, ndao se
WI Novos caracterizando um orgédo colegiado.
Sdcios
75% 25%* Novos sdcios indicardo uma pessoa para cargo de geréncia
W Troca de opgoes de compra e Venda entre as
BPO partes, para a totalidade e nao menos que a totalidade
das quotas de sua respectiva titularidade apds 36
: (trinta e seis) meses contados de 01 de janeiro de 2019
@ @ @ dentro de certos pardmetros previamente acertados
Sociedade Representacao: Regime ~(:Ie +700 Lock Up: Os quotistas se comprometem a nao alienar as
Ltda SINTRATEL Tributagao: Headcounts quotas de sua titularidade pelo prazo de 36 meses.
subsidiéria Sindicato dos Lucro inicialmente
da Wiz Trab. Em Presumido alocados nas
Telemarketing inicialmente Operacoes

*Share inicial dos novos sécios na Wiz BPO. Pode reduzir até o valor de 15% conforme
mecanismo de ajuste na participacdo (Regra de Share).




Solucoes e Produtos

Customer
Experience

CRM
OmniChannel

Jornadas
Personalizadas

Foco na experiéncia
Atencao ao NPS

Valores da Marca

Automacao de
Processos

Automacoes
Integracoes

Simplificacao de
Processos

Agilidade

Atendimento
especializado

Atendimento
Humanizado

Backoffice Especializado s

Conhecimento do
negocio

Regulamentacao

Gestao de : Terceirizacao de
documentos : mao de obra

Indexacao,

Digitalizacao e : Alocacao de
microfilmagem : profissionais
: especializados
Tipificacao
Protocolo
Custodia de
documentos

: Tratamento de Acervo
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Principais indicadores financeiros, consolidado contabil

Indicador (R$ MM) 4T18 AYoY 2018 2017

Receita Bruta 173,0 149,6 15,6% 655,8 592,2 10,7%

EBITDA 84,6 61,6 37,3% 3158 268,0 17,8%
‘Margem EBITDA  54,9% 45,9% 9,0p.p. 54,0% 50,6% 3,4p.p.
‘Lucro Liquido 49,6 32,1 54,5% 184,4 163,4 12,9%
‘Margem Liquida  32,1% 23,9% 8,3p.p. 31,5% 30,8% 0,7p.p.

EBITDA e Margem EBITDA, consolidado contabil | R$ milhGes; %

I AYoY

58,7%
56,1% ! 54 99, 0
190 50,6% 54,0%

45,9% 45,2%

61,6 ll 60,1 | 82,0 | 89,1 W 84,6

4T17 1T18 2T18 3T18 4T18 2017 2018
BN EBITDA =>=  Margem EBITDA

Receita Bruta, consolidada contabil | R$ milhdes

I AYoY

+10,7%

y

655,8

+15,6% ’/

592,2

149,6 148,9 163,9 170,0 173,0 >>

4T17 1718 2T18 3T18 4T18 2017 2018
Caixa e Dividendos |  R$ milhdes
120,2
' 84,6
3,0 0,0 4L5 423 0,7 o—_
— g —

4T17 1T18 2T18 3T18 4T18 2017 2018

El Saldo de caixa =>= Dividendos

33

Nota: (1) Valores do 4T17 referentes a dividendos pagos a ndo controladores. Segunda parcela dos dividendos complementares de 2017 serdo pagos em setembro/18.



Performance por Produto

RS milhoes

Produtos (R$ MM) 4T18 4T17 AYoY 2018 2017 AYoY

41,0 159,2 2,6%

Receita Bruta por produto |

Receita bruta 173,0 149,6 15,6% 655,8 592.2 10,7%

Breakdown da Receita 4T18

@l Bancassurance @ Tradicionais

@ Outros
@ BPO @ Parceiros
4,3% 3,5%
8,1%
11,0%
73,1%
3,2% 1,8%
9,9%
11,3%

73,7%

Notas: (1) Até o 3T17, os nimeros de “Servigos de Backoffice” e “Outros” eram apresentados consolidados como “Outros”, sendo reclassificados entre essas linhas no 4T17. Ndo houve modificacdo no totalizador.

W
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Breakdown de Custos e Despesas \NI;

Custos e Despesas | RS milhdes Breakdown dos Custos no 4T18
@ Balcao @ Canais Remotos
@l BPO Parceiros
Indicador (RS MM) 4718 4T17 AYoY 2018 2017 AYoY
Balcao (27,7) (31,1 -10,8% (107,7) (Me2,0) -3,8% 17,8%
Canais Remotos (2,7) (3,8) -293% (12,2) (13,9) -12,2% 6.7%
BPO (7,1 (4,8) 48,5% (21,9)  (14,2) 541%
......................................................................................................................................................................................................................................................... 69’10/0
Operacao Parceiros (2,6) (1,6) 63,8% (10,5) (3,1) 240,5%
Custos 40,1 11,3 -2,8% 152,3) (143,2) 6.,4% )
................................................................................................. ()()0 ()()0 Breakdown das Desp. Gerais e Adm. no 4718
Despesas Gerais e Adm (25,8) (29,7) -13,3% (103,4) (93.,5) 10,6% @m Pessoal EE Tecnologiae Telecom mm Ocupacdo
......................................................................................................................................................................................................................................................... B Scrvicos de tercelros BB Outros
Custos e Despesas (65,9 (71,00 -7.2% (255,7) (236,7) 8,0%
......................................................................................................................................................................................................................................................... 4,7%
Outras Rec/Despesas (3,6) 1,6) 122,2% (13,5) (25,0) -46,2% 18,4%

3,7%

12,9%
60,3%
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PROGRAMA TEM MAIS CAIXA

WI;

O

Cliente

W
fa

O produto certo no momento exato.

Transacao

Demanda original do cliente
ao buscar o canal.

Q

/ Abertura de Conta /

B

/Empréstimo Consignado /

»

/ Fin. Habitacional /

B

/ Capital de Giro /

Oferta qualificada do produto mais
aderente ao momento: necessidade,
relacionamento, conveniéncia.

149 oferta 24 oferta

/ Vida PF PM / / Prev. PM /

/ Prestamista // Capitalizagdo /

[ tart/RD [/ vidapu |/

/ Prestamista // MR /

Penetracao

Gestao comercial mais assertiva: metas,
alocacao e métricas apoiadas no potencial
de geracao de negdcios de cada ponto de
venda.

Penetracao em transagoes financeiras 1

80%

35%
2015 2016 2017

1,7 X
] ;
2015 2017

1 Consideradas bases de todas transacoes financeiras e

Fonte: InfoTMC | todos produtos de seguros recebidos entre jan/15 e nov/17



Oferta Qualificada contribuiu para forte crescimento dos WI;
niveis de penetracao de todos os produtos

O produto certo no momento exato.

Transacao Seguro Penetracao

Prémio Susep Caixa " Mercado
[~
1 60%
© (]
] - 2 —
L . 18% 24% 40%
— E 3%
45 — 20%
/Empréstimo Consignado / o -6%
o 0%
N 2015 2016 2017 S 2016 2017
® B
» 15% 15% 14% 20%
© 10% 10% 8% 15%
q | F o 10%
_ / Abertura de Conta / =
Cliente -
2015 2016 2017 0%
v — 2015 2016 2017
A4 i
80%
A _8 25% 600/0
ﬁ e 17%
Q 40%
S 7% 6% 4% 7%
/ Fin. Habitacional / a . J 20%
4
0%
o 2015 2016 2017 2015 2016 2017

Fonte: SUSEP



WI WIZ CELEBRA NOVOS CONTRATOS OPERACIONAIS NO AMBITO
DAS REESTRUTURACOES NO AMBIENTE DE SEGUROS DA CAIXA

NOVOS CONTRATOS

OPERACAO PARTES
| Wiz atua como corretora exclusiva no Balcdao CAIXA até no minimo fev/21
Rede . Caixa ; / . .. .
CAIXA Wiz <_>5eguridade | Apos fev/21, co-corretor sera escolhido por processo competitivo publico
| Garantia do comissionamento do estoque das apolices vendidas atée fev/21
wiz ., Caixa | Prazo de vigéncia de 10 anos para todos os contratos da operacao
Operacao N Seguros , ,
Parceiros Holding | Majoracao de comissionamento sobre indicacao de negocios e da aliquota
Previsul do seguro prestamista
_ Caixa | Estabelece escopo de atuacao e remuneracdo para servicos de backoffice
Operacao Wiz & «—— ¢ , N :
Pos- \/ eguros | Prazo de 10 anos (com possivel renovacao) para os produtos de vida,
vend Holding prestamista e previdéncia. Ampliacdao do escopo do contrato caso a CNP
Ee CNP Assurances seja selecionada como parceira de seguridade para JV2 (habitacional e

consorcio)




INDICADORES DE REMUNERACAO WI;

CORRETAGEM/CO-CORRETAGEM Wiz

i. Condicoes

= Comissionamento vigente até Base de Calculo Part. Receita?
fev/2021, exceto quando
indicado

% da parcela recebida

= (*) Aliguotas vigentes no
acordo operacional para as

principais linhas do segmento. Habitacional -

As aliquotas efetivas sofrem Comissao

variacoes no tempo de acordo

com o mix de produtos de Habitacional - % da primeira parcela
cada segmento Agenciamento recebida

= Redugao do comissionamento
do Habitacional a partir de
jan/19 devido a suspensao da
comissao relacionada ao

projeto de ativacao do _
Habitacional no CCA 4,2%-7% % da parcela recebida

Nota: : (1) As aliquotas efetivas médias sdo: Vida - 10,8%; Habitacional - 5,6%; Prestamista - 9,1%; Residencial - 10,7%; MR Empresarial - 10,3%; Auto - 4,1%. Aliquotas efetivas calculadas com base na comissdo dos ultimos
12 meses pelo prémio SUSEP no periodo. A1
(2) Participagdo na receita bruta total da Controladora (Wiz sem subsidiarias). Considera média dos Ultimos doze meses.

(3) Variacao no intervalo depende do tipo do produto vendido, de acordo com o relacionamento do cliente com a CAIXA.



INDICADORES DE REMUNERACAO WIg

OPERACAO PARCEIROS (FINANSEG)

i. Condicoes ii. Comissionamento

= (1) Comissionamento aplicado Produto Comissionamento Base de Calculo
apenas aos seguros vendidos a
partir da assinatura do contrato. Seguro_ Quebra de % sobre PMTs
Parcelas dos seguros vendidos Garantia (SQG)

anteriormente a essa data,
comissionam a Wiz em 30% _
Prestamista(l)

= (2) Comissionamento relacionado a Remunerac&o
indicacao passa de 1% a 1,45% a definida por
partir da data de assinatura até o atividade prestada
final de 2018, reduzindo-se para
1,25% a partir de jan/2019 .

Consodrcio Valor da carta de
= (3) Percentual success fee é (Indicacao) (2 consorcio pago em 4x
condicionado ao:
= % de atingimento de metas de
vendas acordada entre as

Success Fee - Valor da carta de

partes Plataforma (3.4 0% - 1,75% consércio pago em 4x

= % de permanéncia minima até
0 13° més da carteira vendida

(4) A tarifa anteriormente vigente para success fee - Plataforma, no valor de até 0,65%, seréd suspensa para as safras
vendidas entre a data de assinatura do contrato e 31/dez/2018 42



INDICADORES DE REMUNERACAO

WI;

BACKOFFICE

i. Condicoes

= O pagamento da remuneracao sera devido a partir
da data de inicio da operacao por segmento, apoés
a assinatura dos contratos

= Decorridos 12 meses de prestagao dos servigos, 0s
respectivos valores serao atualizados anualmente
de acordo com a variacao do IPCA

= Apos 24 meses de prestacdo dos servigos, 0s
valores unitarios praticados no comissionamento
sofrerdao anualmente reducao de 4%

= (1) O comissionamento pds fev/21 mudara apenas
para os contratos vendidos a partir de entao

= (2) Apds a definicao da JV2, a manutengao da
prestacao dos servigos para as novas safras do
habitacional esta condicionada ao fato de a CNP
vencer este processo competitivo

= (3) Caso a CNP nao seja vencedora no processo
competitivo da JV2, o valor para safras pds fev/21
passara de R$0,458 para R$0,509, para todos os
contratos Habitacionais remanescentes ativos na
base

ii. Comissionamento

Comissionamento

gtd contratos X R$0,458/més

Previdéncia qtd contratos X R$0,458/més

e e gtd contratos X R$0,125/més
restamista

gtd contratos X R$0,458/més

Habitacional(12/3) gtd contratos X R$0,125/més
abitacional(1.2,

gtd contratos X R$0,458/més

Valores Referéncia

Qtd de contratos ativos
em dez/18: 3,57 MM

Qtd de contratos ativos
em dez/18: 1,57 MM

Qtd de contratos ativos
em dez/18: 4,07 MM

Qtd de contratos ativos
em dez/18: 3,50 MM




Avancgos nas iniciativas de Governanga & Compliance: um dos pilares W|;

do nosso negocio

Nossa Estrutura de
Governanca

Novo Mercado

® 1p0
. B3
‘

Acionistas

Conselho de
Administracao

.......

H 9 Membros i
i 2 Independentes '

Comité de Comité de Comité de
Partes Auditoria Gente e
Relacionadas Remuneragao

: : : : 3 Membros
: 3 Membros 3 Membros {2 Independentes:
i 1Independente i i 2 Independentes : : 3

Supervisao
pelo CoAud

Diretoria de
Compliance

[
L]
o
L]
L]
L)
L)

Criagao do
Comité de
Transacoes
com Partes
Relacionadas

Avancos em Governancga

Corporativa
Criagao da ® Criagao do
Diretoria de . Comité de
Compliance ¢ Auditoria
. e Criagao das
* Criag&o do . Politicas de
. Codigo * Contratacao
‘ (’:o_nduta @ de3ose
Etica Doagoes
@ Criacdo da @ Funcionamento
* cartilha de . do Comité de
e Compliance ° Gente e
. . Remuneracgao

Funcionamento
. do Canal de
@ Denlncias

Treinamento de todos os colaboradores da Companhia
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