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® Sobrea Wiz
® Nossas Operacdes e Modelo de Negdcios

® Performance 2T19
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Fundagéo da Nova Gestdo Wiz CO'ESO"‘:IIa;;; do IPO Wiz Inéerna;l:agao do c Prlmelhr? “Q&A_an Celebragdo de Novos Wi faB;c:cré)alnter
. 1 . . . .-
Wiz Novos Acionistas anal B2B (jun/15) -anal Remoto -ompanhila: Aquisicao | eontratos Operacionais -
Com a aquisigdo de Primarizagdo das Finanseg, especializada Em associagdo com o
. duas corretoras operagdes de venda, na venda de produtos com Caixa primeiro e maior
GP Investimentos e . ~ . . . . . - ,
independentes, renovagao, upselling e financeiros Seguridade, Caixa banco digital do pais,
CAIXA Seguradora se . .. . . -
focadas no setor de cross selling (Consdrcios). Seguros Holding e Wiz adiciona UN
tornaram novos . . .
L Riscos Especiais multicanal. CNP Assurances Bancassurance focada
acionistas para no universo digital
perenizar a corretora, - J - J AN J g
tendo o compromisso

- J

. ~ . WI WI / banco
Criacao da WiZFarceiros 2 Criacdo da Wiz ™2’ I n ter

Parceiros J BPO J WI;

do IPO.

o ,WI;
Criagdo da WiZBau)
B2U

WI;
Crla(;éo da CORPORATE
Wiz Corporate J

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

Timeline

suportado por parcerias estratégicas

A Wiz tem um bem-sucedido histdrico financeiro e operacional, w|;



WI;

CAIXA s
48,2% 51,7% 0,1%
a7a )
Va? Caixa Seguros
INTEGRA Holding - CSH Free-float
N O S S a 26,0% 25,0% 49,0%

estrutura WI;
acionaria

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

Wiz Wiz Wiz GR1D GR1D

) Inter Seguros
Corporate Saude BPO Finance Insurance




Wiz atua na gestao de canais de distribuicao de produtos financeiros e W|;

Seguros
W
Corp.
ESTRUTURA CORPORATIVA = W 1 3 ................
H articipacoes
Inter Seguros
| | | | il B
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- | (@) n_: é g GR1D Insurance
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™ = . i = <
e~ o <<
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Modelo de gestao escalavel, com uma estrutura corporativa desenvolvida para

suportar a expansao da atuacao da Companhia




@ ’K 2
e Bancassurance ' $ A
E Vida Habitacional Prestamista Patrimoniais
w
N s seqguradora  Z =2 20 B W 48%
c ﬂ o 2%
@ Substitutos A= 201420152016 2017 2018 2019”
Previdéncia Capitalizacdo Consércio
o~ w
' ﬁ EE:. CA,AA 0% 0% 0% 29%, 29,
seguradora 4
Vida Patrimoniais Auto 2015 2016 2017 2018 2019
@ $ CAIXA
S = $ seguradora
S Y | A 0% 0% qop 2% 9% 8%
o Consércio Quebra_ Prestamista prev|5u )
Q. de Garantia SECURADORA 201420152016 20172018 2019*
. @ Swiss Re s,cenglf‘i:‘gdora
= A rd ibe
N o & 09 B Fromes iy
o -e © (--)
= - HMaluceli  coulcm 790 790 8% 8% 8% 6%
o Garantia  RCPM Rural Vida Engenharia . "R 7% 7% 8% 8% 8% 6%
O Sy ke MAPFRE “ 4
S e SEGUROS wee 2014 201520162017 2018 2019
carxa CAIXA
-‘.: ' ﬂ @ U Alocacéo seguradora N iméveis |
Vida Previdéncia Capitalizacao o Profissionais . Fe . 0
8 g' bl PFeV'SL{L ’1ne°energ'a 0% 0% Qop 2% 2% ao
- ) ,\S ’K s 8 > Gestdo 0 _ —
O A= é Documentos CGEAP PosTALS 201420152016 20172018 2019%
B Consércio Habitacional Prestamista

Notas: (1) Receita Bruta ajustada pré-forma; (2) Néo considera no totalizador o produto Salde que teve sua operagdo descontinuada em 2017; (3) Receita da Operagdo BPO considera apenas o produto Consorcio em
2017. Os demais produtos iniciaram como vertical de receita no 1T19; (4) Considera resultado do 1S19; (5) % de receita bruta do bloco proveniente dos estoques de receita( contratos que ja foram fechados em

periodos anteriores e que estdo sendo pagos) - informagdo 1519




DESTAQUES
FINANCEIROS E
OPERACIONAIS

G

Evolucdo Receita Bruta Consolidada
RS MM

CAGR
25% \l/

451
297
169

A

Evolucgdo Lucro Liquido
RS MM

CAGR
41% i,

L 24

37%]

J

-

G

2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 1S18 1S19 2012 2013 2014'2015'2016 2017 2018 1S18 1S19
J G
)\ 4
Evolucdo EBITDA Evolugdo Headcount Total
RS MM Qtd
CAGR A
0,
LiZéJ ¢, CAGR Enﬂm
16%
A \%
| 33%]

‘IH!II!:Illf‘li!‘iil‘iii‘
E

2012 2013 2014 2015'2016 2017 2018

1S18 1S19

J

1.951]4 815

2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

1S18 1S19

~N

J

1 Liquido das despesas com o processo de preparagao para o IPO.



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

Receita Bruta Consolidada Pro-Forma

Em R$ MM @l Receita Estoque @ Receita Venda Nova e Outros’

3g 1505 171 1577 1496 14g9 1639 1700 1730 1733 1849
11,4 1158 :

71,6 86,9
54,4 56,6 66,1 88,3 YN
57,0 59,2 57,7 62,2 61,9 77,3 77,0

2T16 3T16 4T16 1T17 2T17 3T17 4717 1T18 2T18 3T18 4T18 1T19 2T19

Margem EBITDA Consolidada Ajustada

54,0% 57,0% 62:5% 5560

46,9% 54,5% 56,1% 55,8% 54,9% 54,9% 54,7%

47,2%
° —e *——o ® ®

45,9%

2T16 3T16 4716 1T17 2T17 3T17 4717 1718 2T18 3T18 4T18 1T19 2T19

* Pagamento de Dividendos?

Em R$ MM
177,7
140,0 1133
2015 2016 2017 2018 20193

. 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 2S17 houve mudanga 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.
o (3) Dividendos aprovados em Assembleia para distribuicdo ao longo de 2019, em duas parcelas: a primeira no valor de R$53,3 milhGes em Maio/19 e a segunda no valor de R$124,4 milhdes em Nov/19.



® Sobre a Wiz
® Nossas Operacdes e Modelo de Negdcios

® Performance 1T19




Canais
e Operacoes

MARKETING E TECNOLOGIA GENTE E GESTAO JURIDICO E COMPLIANCE

WI AA L

Parceiros - CORPORATE

I I I —
204* 8%* 6%*

*Participacdo na Receita Bruta Consolidada da Companhia no 1519.




Rede Comercial presencial especializada no suporte e na venda direta de

produtos financeiros e de seguros alavanca resultados

WI;

ATUACAO DO ASVEN

= Venda produtos nao bancasseguros

= AcOes de penetracdo na carteira

= Apoio, conformidade e promogao produtos
bancasseguros

= Ponto focal orientacao seguros

MAILINGS

WI;

= Relacionamento estruturado com Gerente Geral

= |nterface com Gerentes de Relacionamento

AMBIENTE DE ATUACAO

PERFIL 1.400 consignados/ano
AGENCIA 1.500 contas abertas/ano
COM ASVEN
45 mil clientes/agéncia
WizOn
AMBIEN'!'E Intranet Wiz
TECNOLOGICO

CRM Wiz — Portal ASVEN

Wizity — Universidade Corporativa

as regides do pais

Presenca em 390

ATUAGCAO NACIONAL

+1.000 ASVENS alocados
em agéncias CAIXA de todas

municipios brasileiros

Rede Comercial Wiz

&&{, PESSOAS

S Estratégia de Remuneragdo:

modelo meritocratico de acordo com
ranking de performance

Turnover de 17,7% ao ano na
rede comercial

$ INVESTIMENTOS
Opex (Em RSMM)

112,0

104,0 107,7
= . .
2015 2016 2017 2018

11



Gente, Tecnologia e Gestao: as bases para nossos resultados

\NI;

INTELIGENCIA DE
ALOCACAO

Rede g
Presencial §i
Wiz

® Agéncias sem ASVEN

@® Agéncias com ASVEN

Modelo de Alocacao

Alocagao por potencial de
negdcio

atuante nas
agéncias

bancarias com

modelo de

atuacao A
consolidado e
responsivo a
novas iniciativas
estratégicas.

Aproveitamento
ideal do recurso
pessoas com

A
. aporte de
- tecnologia
R

RECRUTAMENTO DESENVOLVIMENTO

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

Eficiéncia e redugao de
custos com processo de
recrutamento digital

; conhecimento da empresa
e produtos

; missbes especificas para
colocar em prdtica o
P Divulga¢io em midias aprendizado

sociais

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

P> Entrevistas on-line

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

Desenvolvimento de
liderancas

MODELO DE GESTAO
COMERCIAL

Combinacao 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

12



-
ATUACAO PRESENCIAL NA REDE CAI%A

+1.000 Assistentes de Venda (ASVEN)

alocados em agéncias CAIXA de todas as regides do pais

— >
Apoio, conformidadee | "0 o >

O Transacao financeira O
w
Py

promoc3o produtos | |

bancasseguros Empregado
Caixa

Cliente

Venda para clientes com
oportunidade de

Segmentagao da e
rentabilizacdo

carteira de clientes Cliente



Penetracdo — Prestamista / Crédito Consignado

— @ 1 Modelo bancasseguros 60%
—-SSs 40%
— Oferta direcionada de seguro no momento da transacao bancaria - 20%
v— Seguro — 0%
Transagdo 12 oferta 22 oferta
] Penetragdo — Vida PM / Abertura de Conta
Abertura de Conta EE— Vida PM Prev. PM
20%
Empréstimo Consignado EE—— Prestamista Capitalizacao
Fin. Habitacional — LAR+ /RD Vida PU
Capital de Giro EE—— Prestamista Empresarial

Penetragdo — Residencial / Financiamento Habitacional

/ g 75%
Ponto focal orientacao seguros

Apoio, conformidade e promogao produtos bancasseguros

Relacionamento estruturado com Gerente Geral

Interface com Gerentes de Relacionamento




® 2 Rentabilizacao na venda direta

Carteira

em» Analises e correlacao

de produtos na visao
cliente

Score de clientes de
acordo com propensao
de compras

Jornada digital para
enriquecimento
de oportunidades

Rentabilizacao

‘ Renovacao |

Recuperacao

Cross sell

Upsell

WI;

Atuacao ASVEN

em» Tecnologia para
disponibilizacao de
lead para ASVEN

e Abordagem
direcionada para
cliente

e Gest3o e

acompanhamento de
resultados

Resultados

1,5um —

Leads trabalhados
em 2018

R$ 131wvm -

Prémio gerado
em 2018

20% —

Conversao média



em seguros...

CAIXA é um dos maiores bancos no Brasil e vem aumentando seu foco WI;

Ranking Indicadores Bancarios (Mar/2019)’

Base de Carteira

Clientes Depositos de Crédito Ativos
CAIXA (1o @ A5 39
2 3° 20 2° 1°
20 40 40 40
@ 40 30 30 20
& Santander 5° 5o 5o 5o

Sobre a CAIXA (1T19)3

/\(+3.300 agéncias

)\( + 99MM clientes

/\(+ 102MM de contas

l + 8.300 Correspondentes Caixa Aqui

! +13.000 loterias

Prémio no Mercado de Seguros Bancassurance? (1519)

R$ bilhdes . .
Il Prémios produtos bancassurance ex-Habitacional

H¥8E Prémios produto Habitacional

el el Ty \)‘
1 2\'

) % 2,0

3 P 10 os

1,8 I 11 J 10 [l o5

CAIXA ; o 2‘. "] BNP PARIBAS
seguradora Santander & L !‘E:GE!OI: EAroiF

EGURD
7 H

4

2

o

O Balcao de Seguros que mais cresce do Brasil

Premium CAGR 2010-2012 CAGR 2012-2018
' cAIXA B6%  174%
s 24%  126%
21,5% -0,7%
P23 22,1% 10,1%
[tau] 11,9% 2,5%

Fontes: (1) BACEN; (2) dados SUSEP - Produtos considerados Bancassurance: Vida, AP, Prestamista, Residencial, MR Empresarial, Habitacional e Rural; (3) Fonte relatdrio analise de desempenho CAIXA 1T19. 16



Canais
e Operacoes

MARKETING E TECNOLOGIA GENTE E GESTAO JURIDICO E COMPLIANCE

CORPORATE

6%*

*Participacdo na Receita Bruta Consolidada da Companhia no 1519.



Pilares de

atuacao

DIGITAL

Incentivar e ((‘ )))
capturar LEADs para

venda e renovagao

TECNOLOGIA

Prover multimeios

de baixo custo

COMERCIALIZACAO

Aumentar
conversao e escala

JORNADAS

Garantir cadeia de
vendas e

comercial renovagﬁo

INTELIGENCIA
] Gerir resultados ‘M
potencializando o
canal

Solucdes digitais para aproveitamento complementar das

oportunidades derivadas dos canais presenciais e para
rentabilizacao da carteira de clientes




Jornadas de ativacao complementam os demais canais e levam o cliente a
comprar por meio do canal remoto e digital.

ESTRATEGIAS DE
RENTABILIZACAO

JORNADASDIGITAIS ‘...................0.0 ...O........

VENDA NOVA
Central focada em vendas e atendimento ao cliente Oferta de produtos para novos clientes

Time capacitado para atender e fidelizar o cliente

Atuacao complementar a outros mecanismos de venda por RENOVACAO c

meio de incentivos a receptivo Venda apés término davigeam

CROSS SELL

Diferentes mecanismos de vendas 100% digitais Venda para clientes que possuem outros

Whatsapp, e-mail, SMS, site, entre outros produtos

Abordagem digital de relacionamento com cliente

Complementar a outros mecanismos de venda com incentivos a UPSELL !
o Aumento de cobertura para seguros ja ll
procura digital =

RECUPERACAO

Revenda de seguros nao emitidos ou
cancelados

O

I"'




Canais
e Operacoes

MARKETING E TECNOLOGIA GENTE E GESTAO JURIDICO E COMPLIANCE

Parceiros -2 CORPORATE

6%*

*Participacdo na Receita Bruta Consolidada da Companhia no 1519.



O Setor de Consorcios

Informacoes do mercado de Consorcios no Brasil

P ] I
w» @ = =
No Brasil ha mais + 7,3 milhoes de diversas

de 50 anos participantes ativos modalidades

A Operacao Parceiros possui um
grande potencial de crescimento

Evolucdo das Vendas de Cotas de Consodrcios — Brasill (em Rs bilhges)

A

0,1% 0,2% 0,3% 0,5% 1,1% 0,8%
¢ o — ——

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 20182

mmmm \/olume de Cartas Vendidas —e— Share Operagao 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 de
2018.

Principais modalidades de Consadrcio

Consorcio de Imoveis

Vendas de Cotas de Consorcios Imobilidrio* (em R¢ bilhses)

0,2% 0,6% 0,7% 1,2% 2,9% 1,8%
* 2 g 2 g r——¢

51,4 51,5 44,4 44,2 40,8 57,8 51,8 65,5 62,4

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2

Cotas Vendidas —e— Share Operagdo Parceiros

Consorcio de Automoveis Leves e Motos

Vendas de Cotas de Consorcios™ (em R bilhdes)

0,0 0,0% 0,1% 0,1% 0,2% 0,2%
* 4 4 2 2 ) 4

1009 1220 127,1 127,1 119,7 1180 112,3 113,1 1240

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018°

Volume de Cotas Vendidas —&— Share Operagdo Parceiros

21



Operacao Parceiros focada na venda de Consdrcio Imobiliario e Auto fora das WI
agéncias CAIXA 3

Modelo Operacional Conformidade e fomento & venda =  Prospecgdo parceiros especializados
do produto de consorcio da Caixa =  Ativacdo para a venda dos produtos Caixa

Formato B2B2C — Prospeccgao e ativagao Consdrcios fora do ambiente Consércios (Auto e Imobiliario)
para venda ao cliente final ! operacional CAIXA. . Treinamento e capacitacio de parceiros

Area comercial Wiz

c — PRODUTOS COMERCIALIZADOS

i .
wig CONSORCIOS SEGUROS
/ﬁ\ IMOBILIARIO Seguros desenvolvidos a fim de garantir protegcdo aos
| clientes dos riscos originados e inerentes as transa¢des do
: 809 Volume devendas produto de Consorcio.
Parceiros Em média do canal
c L d oxc () 230 105 f QUEBRA DE Utilizado para ass'egurar o
. Mil Reais meses grupo de consorciados em
Tiquete Médio da Carta Prazo médio GARANTIA caso de inadimpléncia
-
o a AUTOMOVEIS Garante a quitagao da
50 45 $ PRESTAMISTA @ divida do segurado em
Clientes Finais Mil Reais meses caso de morte ou invalidez

Tiguete Médio da Carta Prazo médio

22



Plataforma Parceiros

#1

Suporte

Canal de abertura

de chamados,
onde o parceiro
pode tirar suas
duvidas sobre o
produto,
processos,
sistemas e
pagamentos.

#2

Material
de apoio

Os materiais
personalizados
digitais e para
impressao
agregam valor ao
negocio do
parceiro e apoiam
suas vendas de
consorcio.

#3

. Planejamento
: de comissao

Apoiar o time de
vendas dos
parceiros a se

planejar para atingir
i despesas,
i contribuindo para

uma meta de
vendas! Gerenciar

sua carteira de leads
i gestdo do

para atingir seus
objetivos,através de
uma esteira de
vendas saudavel.

#4

Planejamento
: de rentabilidade

Mostrar para o

i dono do negdcio

uma projecao de
receitas e

uma melhor

negocio!

#5

Cursos EAD

Cursos de
aprimoramento
de produto e
técnicas de
vendas.

A\Va |

#6

Simulador de
cotas

Planejamento
mensal de
simulacdo de
compra de
multiplas cotas



Rede de parceiros representa grande parte do
resultado de consorcios de todo grupo Caixa

Do total de
vendas da Caixa
Seguradora em
2018

262 .

361

em valor de
cartas ao meés

parceiros na

22 base

ESTADOS
BRASILEIROS

Resultados expressivos e
crescentes gracas a forca de
atuacao em grande parte do
territorio Nacional

" Média do 1519.
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MARKETING E TECNOLOGIA GENTE E GESTAO JURIDICO E COMPLIANCE

A\AL W

Parceiros - CORPORATE

8%*

*Participacdo na Receita Bruta Consolidada da Companhia no 1519.



W Corretora de seguros com foco
Corporate em produtos P)

8 & 2 A

Responsabilidade Riscos

- Agronegocio Financeiro Patrimonial \IE
Civil Nomeados & &
» RC » Geral » Protecao de » Garantia geral » Engenharia » Vida em grupo
» RCD&O » Aeronautico lavoura » Garantia judicial » Multirisco
- Para altos executivos » Maritimo » Seguro » Transporte
» RCE&O pecuario

- Para prestadores de
servico




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

) CAIXA
@ swissRe  SEgUradora

'/ARGG SEGUROS 7Libcrty7
Member Argo Groop % Segu ros
Clientes

Seguradoras
Corporate

Parceiras J{ Malucell

Polttenaal

MAPFRE
SEGUROS

Q

eriley

International
Brasil TOKIOMARINE
SEGURADORA

@ ESTRUTURACI'-'\O TECNICO COMERCIAL @ FORCA DE VENDAS
- Desenho e analise de » Suporte no desenho de

« Constituida por consultores

* Estruturagao e _ ® ® C Celulg técnica e Consultoria e o - Atuacdo nacional
acompanhamento dos canais em Riscos , ,
- - * Pre e pos venda suportado
- _ Consultoria t.ecnlca ao Banco pelo Backoffice
 Inteligéncia Comercial e grandes clientes

27



} Célula técnica e Consultoria em

, , o Wiz Corportate conta com uma
Riscos e inteligéncia

equipe com + de 150 <
comercial especialistas

Suporte no desenho
de produtos

>

Presenca em todo o
territorio nacional <

Consultoria técnica ao Banco ‘ Mais de 166 mil apolices de <
e grandes clientes RCPM emitidas em 2018

>

RS 409 milhdes de prémio emitido <
Pré e pos venda suportado pelo em 2018

P> Backoffice Wiz Y Rl Bt I
Corretor Parceiro Exclusivo u I

CORPORATE
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MARKETING E TECNOLOGIA GENTE E GESTAO JURIDICO E COMPLIANCE

A\AL

Parceiros =% CORPORATE )) m@@ﬂj

8%* 6%*

*Participacdo na Receita Bruta Consolidada da Companhia no 1519.



' N
Empresa de servicos e e "
operacdes da WIZ \ w I
Solucdes precisas para aumentar a BPO
performance de negdcios dos nossos L Q
clientes + \
Especializada no ramo de seguros \\
e produtos financeiros , .
©
SO, ® @}
&/ \ /4 &

POS-VENDA COBRANCA RETENCAO CONTEMPLACAO / REGULACAO /
RESGATE SINISTRO



_ _ _ o Recrutamento digital
Atendimento ao cliente com equipe especializada no

Atendimento ao
cliente

processo e com amplo conhecimento do setor de Incentivo a carreira @ WIZIty
”

Seguros.

Capacitacao e desenvolvimento

@ ®
Jornadas multicanais utilizadas para atender e r ~
: . v’ Telefonia 3 GENESYS
comunicar o cliente do andamento do processo. . °
Jornada P v E-mail o
. Escolha do meio de comunicagdo e de envio de v Chat Q BL4P
multicanal ) o v WhatsApp -~
documentagdo de sua preferéncia. v Aplicativo &S Rhketing dloud
.
@ ®
( AY4 AY4 ® N
Toda a experiéncia do cliente concentrada em um - (V)
Plataforma de | &S
: unico local. Comunicacgao integrada, independente do v_©
atendlmentO Al . . Plataforma de Dados em .
canal. Transparéncia para o cliente e celeridade nas . Equipe
e atendimento nuvem , .
integrada . ) prépria
informacdes. L JL JL )
@ ®

Workflow customizados com solugdes de automacgao

Workflow Solugdes

— Integragio —>

integrados e comunicacdo com a plataforma de customizado

Bot
. AP ® o

integradas
atendimento e sistemas do cliente. YN [k
- ? G
> .- @ 1A




Servicos

ﬁ L2¢ - Ac ——
| EXPERIENCIA DO CLIENTE aa SERVICOS B\’/*Ecﬁ[c)’:F'CE A2 ||

%
| GESTAO DE DOCUMENTOS

Atendimento customizado para melhorar a ' Gelstao opet;au;)nal BIiCkC?fflce com foco eff(; Gestdo completa da documentacgo fisica e
experiéncia do consumidor em relagao aos Implementacao de melhorias em processos de digital do cliente para fins de guarda. Pré-

servicos disponibilizados por meio dos negocio, por meio da remodelagdo de rotinas, analise documental para processos de

diversos canais de atendimento. times especializados e automatizagdes. EEee i)

_ Kok

RH / ALOCACAO DE |"\pl COBRANCA é OUVIDORIA

QO \
PROFISSIONAIS &

Gestdo integrada da cobranca e faturamento da Tratamento de ouvidorias com foco na
Alocagdo de profissionais especializados para a carteira do cliente, garantindo a maximizacdo do identificacdo e na solucdo dos problemas que
necessidade do cliente, ndo importando o recebimento de seus contratantes através da n3o foram resolvidos pelos meios tradicionais.

SIS S IR EESE RSB recuperacao de dividas. Elaboracdo de subsidio e de respostas aos

Oficios judiciais e extrajudiciais
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Clientes CAIXA
seguradora
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o ‘ ‘\q +650 ciaboradores

+6 k seguros regulados/més

|
) / ° 1 5 6 k atendimentos realizados (jan-jui 2019 )

L 40% atendimentos digitais
Nossos )

n u m e ros 9 2% satisfagao com atendimento




Canais
e Operacoes

MARKETING E TECNOLOGIA GENTE E GESTAO JURIDICO E COMPLIANCE

A\AL

Parceiros -2

SEGUROS

8%*

*Participacdo na Receita Bruta Consolidada da Companhia no 1519.



Crescente captacao de recursos e aumento na carteira de w|3
crédito reforcam potencial do Inter como player bancario

Banco Inter é o principal banco digital do Brasil.

O Banco Inter mostra crescente potencial de captacao Cartao de crédito

de recurso e alavancagem de crédito. Volume transacionado

Depésitos a vista Em R$ MM
Em R$ MM 1.812
. 1.075
' x
c1s 843 1.112 —
231 - . 2017 2018  1S19
4T17 4718 1T19 2T19 Outros créditos
Qtd'_ Contas Digitais Crédito Imobiliario Crédito Consignado
Em mil 9,9 mil Em R$ MM Em R$ MM
6,7x | novas contas por | 946 2:269 880

2017 2018 2T19 2017 2018 2T19

1.935
1.452 +210 mil
379 . novas contas
— por més

(2T19)
4T17 4718 1719 2T19




A operacao da Inter Seguros

’ A Inter Seguros tem a exclusividade do balcao de

seguros do Banco Inter e se utiliza da proximidade
com o time do banco para capturar sinergias
operacionais e explorar o engajamento com clientes
de varejo e empresas

Relacao com Seguradoras

>

>

Em 2017, a Inter Seguros fechou uma parceria com
a Liberty Seguros para oferta de seguros pelo canal
digital e

de seguro habitacional

Constituimos um Comité Executivo entre a Inter
Seguros e a Liberty Seguros, para garantir alto
alinhamento e dar mais agilidade no
desenvolvimento de novos produtos

Para os demais produtos, mantemos
relacionamento com diversas seguradoras de
primeira linha

Squad de seguros
digitais

Equipe Inter

Seguros

Data
Analytics

Marketing Digital Sales

Time multifuncional que trabalha a
jornada do cliente até a aquisicao
do seguro
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Portfolio de produtos comercializados e destaques financeiros
e operacionais Inter Seguros

Seguros Digitais para o Varejo
S

e solucoes corporativa

Seguro Seguro Seguro Seguro
Habitacional Automovel Residencial Prote¢ao
(MIP/DFI) Financeira
@ @ H:
Seguro Seguro Seguros
Cartao Gadget Corporate
+ Protegido

+ Seguros no pipeline...

\NI;

Resultados
Prémio Liquido
RS MM
2017 2018 1518 1S19

Receita Liquida

RS MM
17,9
2017 2018 1518 1S19

Numero de Clientes
Mil

2T18

2T19

1T19

¥

Composicao das receitas 2018

Q!

64,0% - MIP/DFI
32,5% - Empresarial
3,4% - Affinity

(1) Vendas novas de seguros feitas por meio de canais digitais

Composicdo da carteira
Affinity

O

78,5% - Cartdo protegido
7,6% - Protecao financeira
7,5% - Residencial

3,3% - Celular/Tablet
2,9% - Auto

38



Monetizacao da base de clientes passa por estratégia de w|3
estruturacao de modelo de negécios ja testado e validado

Governanca Corporativa

CEO

Busca no mercado com aprovacdo

unanime entre Wiz e Banco Inter

e e inter
(com aprovagdo
do Conselho)

Primeiros Passos
= Desenvolvimento da estratégia operacional

= Construcao de business plan e roadmaps

Desenho da estratégia de penetracao na base
de clientes

Estruturacao da abordagem de clientes

Inclusdo de novos produtos no portfélio, como
prestamista e consércio

— Estratégia de Negodcios
Modelo de atuacao comercial

Modelo de atuacao focado em duas frentes
Estruturacao do modelo bancasseguros

Estratégia de rentabilizacdo da carteira

Compreensao da transacao como base para a venda de seguros

Oferta direcionada de seguro no
momento da transacdao bancaria

/—‘ Entender o perfil do

cliente médio

;?rte)t:ilzitfiodggl v~ Seguro Ty
para cada ‘ Estudos de propensao Transacao 12 oferta 22 oferta

transagdo | Transacdo A | | Produto A1 | | Produto A2 |

¥‘ Estabelecer correlagdes

entre transacdes bancarias I Transacao B I I Produto B1 I I Produto B2 I

e produtos

— Explorar oportunidades de rentabilizacao da carteira

Anélise da S AcOes de S Atuacdo
carteira rentabilizagao comercial

Analises e correlagdo de Abordagem direcionada

- NIt e Otimizar renovagao L )
produtos na visao cliente para cliente

e JOrnada digital para Recuperacao de clientes ams Call to action através de
enriquecimento de oportunidades | emm Cross selling entre carteiras oferta ideal

e G€stdo e acompanhamento @ Upsell da base de segurados e G€stdo e acompanhamento

de resultados de resultados
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Deal propoe aquisicao de 40% da Inter Seguros, com
upfront de R$ 45 MM e earnout em quatro parcelas

WI;

y

__Innnnnpp™i™aii””?”Pnrnndn’n?nnnnpn>~»>n 2 /o G~ _ = =

Racional de pagamento por 40% da Inter Seguros

Em R$ MM

/

r Forma de pagamento

L

; 40%

Earnout com base em EBITDA
L 25,9
/lzmterseguros | 25,9
/ 25,9 T _F17,257
/ ; 25,9 T V17,257 1
s 34, 7
409 57 T V17,257 | 12,1
1 g 45 V17,257 1 12,1
WIZ i 12,1
12,1
Valuation Valor = Parcela Fixa ~ Waiver 2020/2021  2021/2022  2022/2023  2023/2024
2019 2019/2020

EBITDA META: EBITDA META: EBITDA META: EBITDA META:
R$23,2MM  R$31,5MM R$42,4MM  R$ 55,4 MM

——— Earnout c/ trigger 70% - 150% —

Regras de pagamento de dividendos pela Inter Seguros

variaveis, até a quitacdo integral da aquisicao

« Distribuicdo minima obrigatério de 50% do resultado;

- Do restante, sera retido caixa minimo de 3 meses de despesas operacionais e CAPEX, e distribuida
a diferencga, salvo excecao de deliberagdo, de forma unanime, pelos sécios;

A parcela de Dividendos da Wiz sera retida para garantir o fluxo de pagamento das parcelas

/

|
|
1
1
1
|
1
|
|
1
1

! petalhes da operacgao:
« O preco total pela aquisicao de 40% das
quotas é de R$114 MM;

A transacdo sera paga por meio de parcela
fixa, no valor de R$45 MM - a ser paga na
data de fechamento - e parcelas variaveis,
com as seguintes regras:

i. O valor de R$69 MM sera pago em 4
parcelas de R$17,25 MM cada, as quais
serdo ajustadas, para cima ou para baixo,
com base no EBITDA Corretora, de acordo
com grafico ao lado;

i. O Valor das parcelas pode variar de R$0 a
R$25,9 MM, com base no atingimento das
metas anuais estabelecidas. Caso o
atingimento da meta seja inferior a 70%, o
valor da respectiva parcela serd R$0. Caso
o EBITDA seja um percentual que se situe
dentro do intervalo entre 70% e 150% da
Meta EBITDA Corretora, o valor da
respectiva parcela devera corresponder a
multiplicacdo da parcela variavel pelo
percentual verificado.

iii. As Parcelas serdo corrigidas pela SELIC,

limitada a 15%
40



® Sobre a Wiz
® Nossas Operacdes e Modelo de Negdcios

® Performance 2T19




Principais indicadores financeiros, consolidado

Indicador (R$ MM) 2T19 2T18 A% 1S19 1S18 A%

Receita Bruta 184,6 163,99 12,6% 357,9 312,8 14,4%
Receita Liquida 1649 1462 12,8% 319,3 2792 14,3%
Custos e Despesas  (742) (63,0) 17,8% (1429) (1252) 14,2%
COurasRec/Desp  (05) (11) -S55% 122 (1L9) na.
eBrTDA 90,2 820 10,0% 188,6 142,2 32,6%
Margem EBITDA  54,7% 56,1% -1,4pp. 59,1% 50,9% 8,1p.p.
Lucroliquido 54,0 48,6 11,2% 1107 80,6 37,3%
Mergem Liquida  32,8% 33,2% -0,5p.p. 34,7% 28,9% 5,8p.p.

Lucro Atrib. a
Controladores

EBITDA e Margem EBITDA, consolidado | R$ milhdes; %

56 10/0 58,70/0 63’70/0 59,10/0

(o) (o)
54,9% 54,7% 50,<>9°/y0

188,6

142,2
82,0 89,1 84,6 |l °8.4 | 90,2

2T18 3T18 4718 1T19 2T19 1518 1519

Bl EBITDA == Margem EBITDA

Fonte: Companhia
Nota: (1) Valor do 4T18 é referente a dividendos pagos a ndo controladores.

Receita Bruta, consolidada | R$ milhdes

1 AYoY

+14,4%

357,9

163,9 170,0 173,0 173,3 1846

>

2T18 3T18 4T18 1T19 2T19 1518 1S19

Caixa e Dividendos | R$ milhdes

41,5 42,3 1 56,0 41,5 56,0

o—o\()g_oéo/@ o—

> ol

2T18 3T18 4T18 1T19 2T19 1S18 1S19
Bl Saldo de caixa == Dividendos
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Performance por Unidade de Negocio

Receita

Bruta
por unidade

Share

da Receita Bruta
por unidade

Estoque
de Receita Bruta’

Fonte: Companhia

Unidades de Negocio(R$ MM) 2T19

Operagao Bancassurance

...................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

2T18 A% 1S19

131,5 132,8 -1,0% 257,1
21,2 2,4 770,7% 41,4
14,9 13,9 7,2% 29,4
11,9 12,1 -1,9% 21,8
2,8 2,7 3,2% 5,6
2,4 0,0 n.a 2,6

184,6 163,9 12,6% 357,9

Bancassurance

71,8%

1518: 79,7%

R$ 58,8mm

2T19:47,9%
2T18:47,3%

Wiz BPO

»

11,6%

1518: 1,6%

r$ 0,0mm

2719:0,0%
2T718:0,0%

Wiz Parceiros

4 w

8,2% 6,1%

Wiz Corporate

1518: 9,3% 1S518: 7,7%

R$ 11,6MMm R$ 4,1mm
2T19:78,0% 2T19:34,3%
2718:80,4% 2T18:36,1%

Nota: : (1) O detalhamento do estoque da receita ndo é uma informagdo financeira auditada e foi estruturada com base em relatérios internos da Wiz, considerando o fluxo de
comissdo. O racional de cdlculo do estoque estd descrito no glossario do Release de Resultados.

1518 A%
249,3 3,1%
5,0 727,0%
29,0 1,5%
24,1 -9,7%
5,2 8,0%
0,1 n.a
312,8 14,4%
Outros
I
2,3%

1518: 1,7%

R$ 4,6mMM

2T19:93,3%
2T18:83,7%
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Custos por
Unidade de
Negdcio

Abertura do Custo por U.N.

Indicador (R$ MM) 2T19 2T18 A% 1S19 1S18 A%

Operagdo Bancassurance (24,8) (22,9) 8,5% (46,0) (44,4) 3,5%
...... WIZBPO (14’2)(317)288’5% (26,8)(713)267’2%
...... leparcelros (2’4)(2,7)_10,2% (5’3)(5’0)6,0%
...... lecorporate (4’5)(4’5)-0’3% (916)(8’8)8,8%
...... WIZBZU (2,9)(3’1)-4’7% (5’1)(6’4)-20,7%
...... lesaUde (0’5)(0’3)114’5% (0’8)(0’5)76’4%
Custos (49,5) (37,1) 33,4% (93,5) (72,4) 29,2%

Breakdown dos Custos no 2T19

@ Bancassurance @B Wiz Parceiros @l Wiz B2U

Breakdown do Headcount
2718 1M 2719

@@ Wiz BPO @ Wiz Corporate Wiz Saude
Y 1,2% A 300,0% Vv 7,3%
5,9% 12 1.110 69
o 6
— - a 1 B
o 0, .
4,9% 50,2% Bancassurance BPO Parceiros
R$ 49,5MM
%49, A 3,5% Vv 13,3% A 300,0%
11 11 12 10
3 7 0 4
28,8% a1 B _ I — S
Corporate B2U Saude
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Despesas /
Outras Rec.
e despesas

Abertura de Despesas

Indicador (R$ MM) 2T19

Pessoal (14,8)
Servicos de Terceiros (1,7)
Tecnologia e Telecom (3,5)
Ocupacao (0,7)
Outros (4,0)
Gerais e Administrativas (24,8)
Outras rec./despesas (0,5)

Breakdown de Desp. G&A 2T19

@B Tec. Telecom @8 Outros
@ Ocupacao

@B Pessoal
BB Serv. Terc.

16,3%

2,9%

R$24,8 MM

14,2%

59,5%
7,0%

Fonte: Companhia

2T18

(16,7)

AYoY 1519 1518
-11,6% (29,9) (32,8)
42,1% (3,3) (3,1)

-19,7% (7,1) (8,8)

-49,2% (1,7) (2,9)

81,2% (3,4) (2,9)

-4,5% (45,3) (50,6)
-55,5% 12,2 (11,9)

Breakdown do Headcount
2718 1M 2719

v 11,3%

Administrativo

A%

-202,8%
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DAS REESTRUTURAGOES NO AMBIENTE DE SEGUROS DA CAIXA

W'; WIZ CELEBRA NOVOS CONTRATOS OPERACIONAIS NO AMBITO

NOVOS CONTRATOS

Wiz atua como corretora exclusiva no Balcdo CAIXA até no minimo fev/21
Ap0s fev/21, co-corretor sera escolhido por processo competitivo publico

Garantia do comissionamento do estoque das apdlices vendidas até fev/21

OPERACAO PARTES
Rede CAIXA Wiz Caixa
Seguridade l
Wiz Caixa |
Operacao Seguros
Parceiros \/ Holding |
Previsul

Prazo de vigéncia de 10 anos para todos os contratos da operacao

Majoracao de comissionamento sobre indicacao de negdcios e da aliquota do seguro
prestamista

. Caixa Sequros |
Operacdo Wiz g

+—> .
Pés-Venda \ / Holding

CNP Assurances

Estabelece escopo de atuagao e remuneragao para servicos de backoffice

Prazo de 10 anos (com possivel renovacado) para os produtos de vida, prestamista e
previdéncia. Ampliacao do escopo do contrato caso a CNP seja selecionada como
parceira de seguridade para JV2 (habitacional e consércio)




INDICADORES DE REMUNERAGCAO WI;

CORRETAGEM/CO-CORRETAGEM Wiz

i. Condicoes

= Comissionamento vigente até Base de Calculo Part. Receita?
fev/2021, exceto quando o ,
indicado %o da parcela recebida

= (*) Aliguotas vigentes no
acordo operacional para as

principais linhas do segmento. Habitacional -

As aliquotas efetivas sofrem Comissao

variacdes no tempo de acordo

com o0 mix de produtos de Habitacional - % da primeira parcela
cada segmento Agenciamento recebida

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

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

% 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. 49
(2) Participagéo na receita bruta total da Controladora (Wiz sem subsididrias). Considera média dos ultimos doze meses.

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



INDICADORES DE REMUNERAGCAO WI;

OPERACAO PARCEIROS (FINANSEG)

i. CondicoOes 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 Remuneracdo
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 .

Consorcio Valor da carta de
= (3) Percentual success fee é (Indicagao) (@ consoércio, pago em
condicionado ao:
= % de atingimento de metas de
vendas acordada entre as

Success Fee - Valor da carta de

partes Plataforma (34 0% - 1,5% consodrcio pago em 4x

= % de permanéncia minima até
o0 13° més da carteira vendida

(4) A tarifa anteriormente vigente para success fee — Plataforma, no valor de até 0,65%, serd suspensa para as safras
vendidas entre a data de assinatura do contrato e 31/dez/2018 50



INDICADORES DE REMUNERAGCAO

WI;

BACKOFFICE

i. Condicoes

= O pagamento da remuneragao sera devido a partir
da data de inicio da operagao por segmento, apods
a assinatura dos contratos

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

= ApOs 24 meses de prestacao dos servigos, os
valores unitarios praticados no comissionamento
sofrerao anualmente reducao de 4%

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

= (2) Apés a definicdo da JV2, a manutencdo da
prestacdao 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

Prestamista(l) gtd contratos X R$0,125/més
restamista

gtd contratos X R$0,458/més

e qtd contratos X R$0,125/més
Habitacional(1.2,3)

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




Avancos nas iniciativas de Governangca & Compliance: um dos pilares WI
do nosso negocio

® 1po
Nossa Estrutura de * Novo Mercado Avancos em Governancga
Governanga - B3 Corporativa
® Criagdo da ® Criagao do
. Diretoria de . Comité de
Acionistas : Compliance : Auditoria

* Criacio do . ) . Criacdo das
‘ n * Criagao do ° Politicas de
° Comité de ° s - ° ~
Conselho de . T ~ . Cédigo - Contratacdo
Administracao . ransagoes . .
S : ® com Pagrtes @ Conduta @ de3ose
: Etica Doacé
| 2 Independentes | Relacionadas oacoes
Comité de Comité de @ Criacdo da ® Funcionamento
Partes e o Gente e . Cartilha de . do Comité de
Relacionadas HEIEeHE Remuneragéo * Compliance * Gente e
3 Membros 3 Membros 3 Membros e o 0 0 o ; e e 0 0 0 0 0 e e 0 0 0 0 0 ; Remuneragao

: i : i {2 Independentes!
: 1 Independente : i 2 Independentes : : i

Funcionamento
: do Canal de
@® Denlncias

Treinamento de todos os colaboradores da Companhia
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Nova estrutura operacional Caixa Seguridade (! W

\CAIXA\

CAIXA

Grandes Ri - -~ ., . . T -
;aaa:ssiﬁésaﬁ:,i Capitalizagcao Consorcio Vida Habitacional e Servigos

Previdéncia Residencial Assitenciais

Corporate .
. Prestamista e
Seguros do tipo: Parceiro ficara Parceiro ficara - Parceiro ficara 1-6 Parceiros; Parceiro ficara
Patrimonial, com 25% dos com 25% dos Limitado a 3 e com 25% dos Diferentes Parceiro EOT 2500 2DE
Transporte,Rural, dlrgltqs d|r§|tqs parceiros Econdmico sera direitos regides de exclusivo dlrgltqs
dentre outros econdmicos econdmicos de aprox. 40% econdmicos cobertura RanLiLL
Parceiro: Parceiro: Parceiro: Parceria por CNPOe clelie. Parceiro Parceria por Parceria por Parceiro
75% ON 50% ON +1 50% ON +1 acordo 60% Caixa 50% ON +1 acordo acordo 50% ON +1
75% PN 0% PN 0% PN comercial Seguridade 0% PN comercial comercial 0% PN

CNP Assurance:

50% ON +1
30% PN

(1) Slide elaborado com base nos fatos relevantes divulgados nos dias 10 e 24 de maio de 2019 pela 53
Caixa Seguridade ao mercado.
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