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Mais esperanca de vida e novas
doencas impulsionam crescimento

Os seguros de satde tém crescido
como complemento do Servico
Nacional de Sadde. Sao uma ajuda,
mas nio uma substituicio de um
sistema de protecdo universal. Mas
os seguros de satde estdo a assumir
uma forma cada vez mais mutualis-
ta de encarar esta prote¢do. Estdo a
alargar as coberturas para as doen-
¢as civilizacionais, assim como as
idades para permanecer e subscre-
ver este tipo de seguro. Ao mesmo
tempo as seguradoras preocupam-
-se com o rastreio da populacio e
incentivam a alteracio de habitos

sociais e alimentares de forma a
melhorar os indices de qualidade
de vida. O desafio do seguro de
satide é responder a um crescimen-
to demografico da geracio “silver”.
Ao mesmo tempo colocam-se
questdes a nivel da digitalizacdo e
da obtencao de informacao médica,
assim como as solucdes que permi-
tam gerar complementos de refor-
ma. Os seguros de satide vido tender
a cruzar-se com os seguros de capi-
talizacdo para suprir as necessida-
des globais da populacio.

Conheca as propostas do merca-

do, as melhores condicdes versus
precos, mas também os seguros
mutualistas alternativos.

Galamba de Oliveira, o presi-
dente da Associacio Portuguesa de
Seguradores realca o facto de 2,3
milhdes de portugueses estarem
abrangidos por contrato de seguro
de satde. O realce ainda para a fai-
xa etdria superior a 65 anos que ja
representa 7,6% das pessoas segu-
ras. Diz acreditar que o mercado
continuaréd a expandir, a0 mesmo
tempo que serd aprofundado o ni-
vel de coberturas contratadas.

O tema do SNS é incontornavel.
Refere o presidente da APS que
este servico é “confrontado com
uma dificuldade crescente em cor-
responder cabalmente, em tempo
util e com a qualidade desejada, a
todas as necessidades da sociedade
em matéria de cuidados de satde”.
O gestor realca o papel do sistema
de protecido nacional pois os con-
sumidores com seguros de saide
privados ou mesmo utilizando
prestadores privados pagos por si,
continuam a recorrer, em simulta-
neo, ao SNS. Outro tema nuclear

sobre o impacto dos seguros de
saude é o facto de a “deslocacdo de
pacientes do sistema publico para
o privado acabar por aliviar os
efeitos diretos na conta da despesa
publica em satide. Como referimos
anteriormente, os seguros de sau-
de sdo suplementares ao SNS e no
alternativos, “pois nunca serdo tdo
completos quanto o SNS pode ser”,
frisa Galamba de Oliveira. Os se-
guros para se diferenciarem de um
servico “tendencialmente gratuito”
terdo de ganhar pela qualidade e
pelo servico exemplar. @
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ENTREVISTA JOSE GALAMBA DE OLIVEIRA presidente da Associacdo Portuguesa de Seguradores (APS)

Seguro de saude cresce
com envelhecimento
e novas doencas

Os seguros de saude estdo a crescer. As faixas etarias superiores a 65 anos ja representam

7,6% das pessoas seguras, ou seja, 170 mil clientes.

I
VITOR NORINHA
vnorinha@jornaleconomico.pt

Qual o nivel de preocupacio
dos portugueses quanto a saude
e de que forma é que essas
preocupacdes se refletem na
procura dos seguros de saude?

O cidadio portugués, de forma
crescente e sustentadamente, tem
vindo a contratar seguros de saude,
com a expetativa de maior qualida-
de, acessibilidade e conforto no
acesso a cuidados de saude.
Genericamente, o seguro garante,
com esta versatilidade acrescida, as
despesas de cardter médico, assu-
mindo um papel importante como
solucio de constrangimentos ou in-
suficiéncias do setor publico da sad-

de, que ser refletem nas listas de es-
pera, na qualidade do atendimento
do cidadio, na localizacio de equi-
pamentos disponiveis, no valor das
taxas moderadoras, entre outros.
De acordo com a informagio esta-
tistica disponivel (de 2017), cerca de
2,3 milhdes de portugueses estio
abrangidos por contratos de seguro
de saude, correspondendo a cerca
de 22% da popula¢io portuguesa.
Nzo deixa de ser significativo que
estes cidaddos optem por pagar uma
dupla cobertura de acesso a cuida-
dos de satude. A primeira, entendida
como o acesso ao SNS, suportada
através do pagamento de impostos;
e a segunda pelo pagamento dos
respetivos prémios de seguro. Sio
indicadores que sdo um motivo de
orgulho para as seguradoras, na me-

dida em que espelham a confianca
em si depositada por uma faixa si-
gnificativa da populacio.

Tendo em conta a expectativa
anivel de tempo de vida

e as novas doencas que estiao

a surgir, que tipo de variantes
pode assumir o seguro de saude?
O progressivo aumento dos esca-
16es etarios abrangidos e do tipo de
doencas cobertas tem sido uma
evolucio natural do seguro de sau-
de em Portugal, 4 medida do seu
proprio amadurecimento.

A oferta para o segmento etario das
pessoas mais velhas (que era, ante-
riormente, uma reconhecida limi-
tacdo) estd claramente a crescer,
existindo seguradoras a comerciali-
zar produtos tradicionais, incluin-

do a cobertura de doengas graves,
assim como produtos especificos
ajustados a pessoas com 55 e mais
anos de idade. Refira-se, alids, que
boa parte dos produtos comerciali-
zados estabelece ji que, se subscri-
tos até uma determinada idade (por
exemplo 55 anos de idade), “ndo
tem limite de idade”.

Igualmente neste contexto do en-
velhecimento populacional, existe a
cobertura de assisténcia ao domici-
lio, complementar ao seguro de
saude, garantindo a disponibiliza-
¢do de servicos diversos de apoio
domicilidrio, incluindo servicos de
fisioterapia e enfermagem, servigos
de alimentacdo no domicilio da
pessoa segura, apoio nas atividades
diérias, entre outros.

E esta tendéncia de as pessoas mais
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velhas acederem ao seguro de saude
privado comprova-se no facto de as
faixas etdrias superiores a 65 anos
representarem ja 7,6% das pessoas
seguras, sendo o seu nimero real
préximo dos 170 mil.
Acreditamos que este mercado
continuard a expandir-se em Por-
tugal, alargando o universo de
clientes e aprofundando o nivel de
coberturas contratadas. As vanta-
gens do seguro de saude tradicional
estdo ja assimiladas pela sociedade e
o consumidor tem a sua disposi¢cio
uma ampla oferta, que pode esco-
lher consoante as suas circunstan-
cias pessoais em cada momento.

O seguro oncoldgico tem
registado procura?

A doenca oncoldgica, pela gravida-
de e magnitude que encerra, preo-
cupa a sociedade e naturalmente as
seguradoras. Também nesta drea
existe oferta do mercado segurador
com produtos para as pessoas a
quem ¢é diagnosticada uma doenca
desta natureza.

Este seguro inclui, para além das
coberturas habituais de um seguro
de satde, uma cobertura especifica
de oncologia, para fins de diagnds-
tico e tratamento, com capitais se-
guros muito significativos. Trata-
-se de um produto com caracteris-
ticas particulares, considerando o
risco em questdo, com uma evolu-
¢d0 que estd neste momento a fazer
0 seu percurso.

Poderao os seguros deste ramo
vir a incluir doencas
pré-existentes e sem limite

de idade?

A inclusdo das “doencas preexisten-
tes” nos seguros de saide tem o seu
enquadramento na lei do contrato
de seguro, tendo o legislador opta-
do pela cobertura das doencas pree-
xistentes que, contudo, podem ser
excluidas por acordo em contrario.
Relativamente a questdo do “limite
de idade”, a importancia do tema
resulta do progressivo envelheci-
mento populacional que é um desa-
fio histérico evidente para a socie-
dade atual. Como vimos, também
neste aspeto o setor segurador por-
tugués demonstra a sua atencdo e
capacidade de inovacio, nomeada-
mente ao disponibilizar hoje uma
oferta significativa de seguros sem
limite de idade de permanéncia.

De que forma é que o seguro

de saude pode cruzar-se com um
seguro de vida/capitalizacao?

E possivel o crosseling dos dois
tipos de seguro?

A oferta seguradora, e particular-
mente no que respeita a pessoas de
idade avancada, ndo se restringe ao
seguro de satde. A oferta nesta drea
é diversificada, assentando em pro-
dutos anuais, constituindo em re-
gra coberturas complementares de
seguros de vida e de saude e alguns
produtos de acidentes pessoais. Re-
fira-se, a titulo exemplificativo, a



11 maio 2018 | il

cobertura de doencas graves, a co-
bertura de dependéncia e a cober-
tura de servicos de assisténcia ao
domicilio.

Pode um seguro de saude
substituir o SNS?

O acesso aos cuidados de satude
estd consagrado na Constituicio
da Reptblica como um direito dos
cidaddos tendencialmente gratui-
to. Este direito é realizado “atra-
vés de um servico nacional de
saude universal e geral e, tendo
em conta as condicoes econdémi-
cas e sociais dos cidadaos, tenden-
cialmente gratuito”.

E universal uma vez que garante o
acesso de todos os cidaddos resi-
dentes em Portugal; é geral dado
que abrange a prestacio da genera-
lidade dos cuidados de sadde; é ten-
dencialmente gratuito porque exis-
tem as taxas moderadoras que tém
um custo para os utentes, cujo obje-
tivo é precisamente o de “moderar”
0 acesso aos servicos de saude.

O direito de acesso ao SNS adquire-
-se ainda antes do nascimento
(acompanhamento pré-natal) e
perdura vitaliciamente. Nio exis-
tem exclusdes nem preexisténcias.
E um direito com uma abrangéncia
enorme e que os cidaddos, natural-
mente, muito prezam.

Apesar do excecional servico que,
neste contexto, presta aos cidadios,
o SNS é naturalmente confrontado
com uma dificuldade crescente em
corresponder cabalmente, em tem-
po util e com a qualidade desejada, a
todas as necessidades da sociedade
em matéria de cuidados de satde. E
daqui decorre o espaco natural para
atividade privada na drea da saude.
Note-se, porém, que os seguros de
saude representam apenas 4% da
despesa corrente em satide no nosso
pais, quando os gastos diretos das
familias representam 27% dessa
mesma despesa. E note-se, também,
que os cidadaos, apesar de benefi-
ciarem de seguros de satde privados
ou utilizarem prestadores privados
pagos por si, também nio deixam
de recorrer, em simultaneo, ao SNS.
As vantagens do seguro — para além
do facto do consumidor que contra-
tou com a seguradora passar a ace-
der aos prestadores que escolha —
existem também para o SNS que as-
sim ¢ “aliviado” de um significativo
ndmero de utentes. A “deslocacio”
de pacientes do sistema ptiblico para
o privado tem efeitos diretos na
conta da despesa publica em sauide,
que acaba por colher beneficios des-
ta nova realidade. Os seguros de
sadide privados assumem-se, de uma
forma transparente, como suple-
mentares ao SNS, e ndo alternativos
na verdadeira acecdo da palavra,
pois nunca serdo tdo completos
quanto o SNS pode ser. Para con-
correrem com um servico “tenden-
cialmente gratuito” tém de prestar
niveis de servico exemplares onde o
SNS possa ter dificuldades e solu-
¢des menos amplas. @

TECNOLOGIA

Digitalizacao e o desafio
imediato para a mediacao

Para David Pereira, da APROSE, o digital néo ira substituir a mediacao de seguros,
“mas vai ajudar-nos a fazer seguros de modo diferente”.

Estdo, ou ndo, os mediadores pre-
parados para as novas realidades
tecnoldgicas, potenciadas pela di-
gitalizacdo no setor segurador?
David Pereira presidente da
APROSE diz que “os verdadeiros
profissionais da mediacdo de segu-
ros estio em constante formacio
para acompanhar os desafios do
futuro, incluindo a tecnologia di-
gital.

A digitalizacdo do setor da me-
diacdo de seguros é, inevitavel-
mente, um dos desafios do mo-
mento. Através do meio tecnol6-
gico conseguimos conhecer me-
lhor os nossos clientes e as suas ne-
cessidades. No entanto, é necessa-
rio aliar esta tecnologia a um
relacionamento personalizado e
uma qualidade de servico elevada.
Acredito que o mundo digital nun-
ca substituird a relacio humana e
que os mediadores de seguros tdo
bem interpretam”.

E adianta que digital n3o ird
substituir a mediacido de seguros,
“mas vai ajudar-nos a fazer seguros
de modo diferente.

A parte digital permite que, de
facto, os clientes retinam mais in-
formacio e que os procedimentos
sejam mais simples e menos buro-
cratizados. Neste paradigma da di-
gitalizacdo, as empresas de softwa-
re s30 parceiros importantissimos
para auxiliar os mediadores a en-
trar de forma célere nesta nova era
digital”.

David Pereira volta ainda a um
tema que é relevante para os me-
diadores de seguros. A banca deve
ou nio trabalhar na mediacio de
seguros. A APROSE diz taxativa-
mente que tal nio deve acontecer.
Afirma: “Ndo é apenas o uso inde-
vido de informacio privilegiada
que preocupa a Associaciao Nacio-
nal de Agentes e corretores de Se-
guros (APROSE), esta é apenas
uma vertente do problema. O ope-
rador “banca” acumula, na verda-
de, a atividade bancdria com a de
mediador de seguros que, em si
mesmo, sao incompativeis, por-
que, neste caso, permite o uso in-
devido de informacio privilegiada,
o que origina um efetivo conflito
de interesses. S6 nao vé quem nao
quer ver!”

Insiste que a comercializacio de
seguros pela banca sé passou a ser

permitida através do Decreto-Lei
n.° 144/2006 e que no préximo
dia 1 de outubro vai entrar em vi-
gor um novo Regime Juridico da
Distribuicio de Seguros e Resse-
guros, “cujo articulado terd de ser
aprovado, como entendemos pre-
ferivel, pela Assembleia da Repu-
blica até ao dia 1 de julho. O ante-
projeto de Decreto-Lei, que ji é
publico, permite, incompreensi-
velmente, que a banca continue
um verdadeiro regime de excecio,
ao exercer a sua atividade institui-
¢ao de crédito e de mediador de
seguros, uma atividade que a
APROSE considera que sé deve-
ria ser feita por profissionais, os

DAVID PEREIRA
Presidente da Associacao
Nacional de Agentes

e Corretores de Seguros
(APROSE)

agentes e corretores de seguros.”

O projeto de transposicdo para
Portugal da diretiva (da Distribui-
¢lo) “obriga a que seja aconselhado
ao cliente um produto adaptado as
suas caracteristicas e necessidades,
o que consideramos que a banca
nio faz.

Alids, este novo anteprojeto de
Decreto-Lei vem introduzir uma
novidade que é um verdadeiro re-
trocesso na defesa do consumidor.
Pasme-se, vem permitir a venda de
seguros sem aconselhamento.
Compreende que este artigo do
anteprojeto foi feito 2 medida, per-
mitindo, assim, a banca este tipo
de pratica”, diz David Pereira. ®
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SEGUROS DE SAUDE E DE VIDA

“Protecao € uma decisao individual
e tem a ver com cultura”

O incentivo fiscal é relevante para a contracdo de um seguro de protecdo, mas a vertente cultural, a nivel de literacia
e de informacéo assume o mesmo nivel de importéancia, afirma Ana Paulo, diretora do negocio Vida da Zurich Portugal.

I
VITOR NORINHA
vnorinha@jornaleconomico.pt

A major preocupac¢io com a sus-
tentabilidade da seguranca social e
a necessidade de protecio através
de seguros estd ligada a evolucdo
demogrifica, afirma Ana Paulo,
diretora do negdcio Vida na Zu-
rich Portugal. “O problema afeta
toda a Europa. Verifica-se um au-
mento substancial da esperanca de
vida e, simultaneamente, hd uma
reducido do indice de fecundidade.
Temos 1,3 criancas por cada cada
mulher em idade fértil, quando em
1960 existia um racio de 3,5 crian-
cas. Vivemos mais tempo e somos
uma populacio cada vez mais en-
velhecida”.

Diz a gestora que “perante esta
evidéncia nio poderiam ser apenas
os sistemas sociais publicos a com-
plementar a reforma para mante-
rem niveis idénticos em termos de
qualidade de vida. Existe uma
preocupacio em toda a Europa de
passar uma mensagem as geracoes
mais novas da necessidade de pro-
tecdo e poupanca. O sistema de trés
pilares é nuclear neste processo.

O Estado mantém o papel de
prote¢do ao nivel minimo, as em-
presas contribuirdo no segundo pi-
lar, e cada individuo constituird a
sua poupanca. Esta é uma estraté-
gia que tem de ser reforcada. A
mensagem tem de ser passada as
geracdes mais novas de que a refor-
ma é amanha e nao daqui a 40 anos.
E dado um enquadramento de ta-
xas de juro baixas e de saldrios bai-
X0s, quanto mais tempo as pessoas
pouparem, maior é a probabilidade
de acumularem um valor para
acautelar as expetativas futuras’.

Diz a gestora que hd um fator
que é essencial no processo de pro-
tecao: o desenvolvimento econd-
mico. “Sé dessa forma é que as em-
presas poderdo contribuir nio sé
para a seguranca social, mas tam-
bém para a constitui¢do dos planos
de poupanca e de proteciao dos
seus colaboradores”. Adianta a
gestora da Zurich que para além da
questido da reforma hi um outro
factor que muitas vezes nio é refe-
rido mas é fundamental e o siste-
ma social dd suporte. “Sio as situa-
¢des de incapacidade durante a

vida ativa, doenca grave ou faleci-
mento. Essas prestacdes sio dadas
pela seguranca social mas mos-
tram-se insuficientes quando algo
de incerto acontece. Hd um outro
aspecto que do ponto de vista so-
cial é importante abordar e todos
os setores da sociedade podem
contribuir. Falo da informacao”.

——

O Estado mantém

o papel de protecao
ao nivel minimo,
as empresas
contribuirao

no segundo pilar,

e cada individuo
constituira a sua
poupanca.

Esta é uma estratégia
que tem de ser
reforcada”

R

Salienta que ao longo da sua vida
acontecem muitos imprevistos:
“Estamos bem mas basta a fratura
de uma perna ou uma doenca gra-
ve e imprevista para alterar o en-
quadramento familiar. E por isso
hd necessidade dessa protecio”.

Fiscalidade e cultura

E como pode ser estimulada a con-
tratacao de protecdo através de um
seguro de satide e de um seguro de
vida. Diz Ana Paulo que o incenti-
vo fiscal é aquele que no imediato
cria mais apeténcia para que os
particulares e/ou as empresas fa-
cam algo em prol dessa protecio.
“Podem, no entanto, existir outros
fatores nomeadamente os cultu-
rais. H4 aqui uma mudanca cultu-
ral que é preciso fazer, quer por
questdes de informacio ou de li-
teracia”.

E quando se fala das doencas ci-
vilizacionais, a gestora lembra que
nos seguros de satde “j se cobram
pré-existéncias e solucdes de longo
prazo, e algumas sem termo. O
mercado tem feito a necessaria
adaptacio aquilo que sio os requi-
sitos dos clientes”.

E a ligacio ao Terceiro Setor
serd inevitdvel? “As necessidades

dos cidaddos v@o criar essa ligacao
préxima. Aumentando a esperan-
ca de vida, a necessidade de inter-
vencio de terceiras pessoas serd
fundamental. Vao aparecer solu-
¢des que conciliario a atividade se-
guradora e o Terceiro Setor por-
que sdo duas dreas habituadas a
desenvolverem solucoes de médio
elongo prazo”.

Mercados financeiros

Um tema critico é a persisténcia
das baixas taxas de juro que tem
impedido o langcamento de produ-
tos financeiros de poupanca com
sustentabilidade. A gestora conti-
nua positiva na sua andlise. Diz a
este proposito que “o setor segura-
dor ao trabalhar solucdes de médio
e longo prazo e sendo um setor
que assenta na estratégia da mu-
tualidade dos riscos, tem toda uma
organizacio financeira que nio
pensa no imediato”. Acrescenta
que a industria “tem conseguido
rentabilizar os seus ativos de uma
forma prudente, algo que tem
sempre feito ao longo dos anos.

Nunca fomos um setor de altas ta-
xas de juro devido a este tipo de es-
tratégia porque os investimentos
tém de ser sélidos e prudentes.
Claro que as taxas de rendibilidade
se tém reduzido mas temos conse-
guido manter essa estabilidade”.

O setor tem mostrado “grande
resiliéncia nos ultimos anos, no-
meadamente com a entrada de
Solvéncia II em 2016. Cada segu-
rador tem implementado as vérias
medidas para manter essa solvabi-
lidade, somos uma atividade bas-
tante controlada e regulamentada,
e a Autoridade Supervisio tem
aqui um papel fundamental na ga-
rantia da estabilidade do setor”,
conclui. Refere ainda Ana Paulo
que no ano em que a companhia
completa um século de existéncia
em Portugal - e que comecou pela
aquisicdo da Metrépole com o
ramo Nao Vida, e tendo arrancado
com o Vida ha 28 anos -, o ramo
Vida tenha crescido 3,6% (em
2017) e represente uma quota de
2,5% do mercado nacional neste
mesmo ramo. Os quatro primeiros
seguradores tém quase metade da
producio anual. @

Cristina Bernardo
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COMPARATIVO

Seguradoras diretas
versus redes de saude
na era da digitalizacao

Na contratacdo de um seguro de saude, para além do valor do prémio anual (que nio deve ser o tinico
fator de comparacio), é preciso atentar ainda no periodo de caréncia.

I
SONIA BEXIGA
sbexiga@jornaleconomico.pt

A penetracio de seguros de saide
em Portugal tem vindo a intensifi-
car-se, assim conclui o estudo “Basef
Seguros 2017” da Marktest, no qual
se evidencia o registo do valor mais
elevado de beneficidrios deste pro-
duto no nosso pais nos tltimos 12
anos, concretamente 2.346, o que
equivale a 27,4% dos residentes no
Continente com mais de 15 anos.

Para este crescimento, segundo
os analistas, podera ter contribuido
a digitalizacdo do setor segurador,
na qual as seguradoras diretas foram
“early adopters”.

Mas serd que compensa mais
contratar um seguro de saude onli-
ne numa seguradora direta ou ir di-
retamente as redes fornecedoras? A
plataforma de comparacio financei-
ra ComparaJa.pt, em exclusivo para
o Jornal Econémico, fez as contas
para responder a esta questdo.

Atendendo aos grandes desafios

que se colocam ao setor segurador,
Sérgio Pereira, diretor-geral do
ComparaJéd.pt , salienta que “os se-
tores que nio conseguirem acom-
panhar esta mudanca arriscam-se a
perder a sua vantagem competitiva
no mercado, uma vez que se tornam
incapazes de responder as necessi-
dades do consumidor digital de hoje
em dia”. Assim, em seu entender, as
seguradoras diretas, pelo facto de
terem sido pioneiras na digitaliza-
¢do, “acabam por estar um passo a
frente das tradicionais. Porém, é de

desafios que se fazem as oportuni-
dades de crescimento”.
Particularmente sobre a contrata-
¢3o de um seguro de sadde, o res-
ponsével adverte que, para além do
valor do prémio anual (que nio
deve ser o unico fator de compara-
¢d0), “é preciso atentar ainda no pe-
riodo de caréncia, que faz com que
determinadas coberturas sé possam
ser acionadas ao fim de algum tem-
po (no caso dos partos, por exem-
plo, s6 é possivel usar esta protecio,
usualmente, ao fim de 365 dias), e

na franquia ou copagamento, que
consiste no montante que fica a car-
go do segurado em caso de sinistro.
Estes valores podem ser fixos ou de-
finidos de forma percentual, tanto
dentro como fora darede”.

Seguradoras diretas
respondem a geracao Millennial
Nesta andlise, importa desde logo
entender o que é um seguro de sau-
de. Um seguro de saide integra-se
na categoria dos seguros do ramo
Nzo Vida e consiste numa protecio
contratada para cobrir o risco de
doenca e cuidados de satide, varian-
do as suas coberturas consoante o
que estd incluido na apdlice e, nor-
malmente, conforme o que o con-
sumidor estd disposto a pagar. Atra-
vés deste produto garante-se o aces-
so a cuidados de saide privados e
mais céleres, especialmente no que
diz respeito a doengas graves.
Tipicamente, um seguro de saide
basico engloba as coberturas de
hospitalizacdo (internamento) e
ambulatério (consultas em unida-
des hospitalares, urgéncias e inter-
vencdes cirdrgicas sem interna-
mento). Para além destas, é possivel
incluir ainda a cobertura de parto,
estomatologia (cuidados dentdrios)
e ainda préteses e ortdteses (tais
como lentes de contacto e 6culos).
Normalmente, os seguros mais ca-
ros incluem ainda uma protecdo
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Um seguro de saude
integra-se na
categoria dos seguros
do ramo Nao Vida

e consiste numa
protecao contratada
para cobrir o risco

de doenca e cuidados
de saude, variando

as suas coberturas
consoante o que esta
incluido na apolice

e 0 que o consumidor
esta disposto a pagar

D.R.

face a doencas graves, podendo
mesmo abranger consultas e trata-
mentos no estrangeiro.

Porém, estas coberturas podem
ser disponibilizadas num sistema de
reembolso (em que é o segurado
que paga as suas despesas e a com-
panhia de seguros posteriormente
reembolsi-lo-4) ou numa modali-
dade mista (que engloba o reembol-
so, mas também a comparticipagdo
total de algumas coberturas).

Atualmente, a esta equagdo pas-
sou a ser relevante acrescentar ain-
da o peso dos Millennials (segmen-
to geracional que abrange a popula-
¢do nascida ap6s 1980 e até meados
da década de 90) j& que sio quem
mais contrata este tipo de produtos
através da Internet, nao se envol-
vendo, normalmente, numa deslo-
cacdo a um espaco fisico.

Esta evolucdo na contratacio de
produtos online, tais como seguros
de saude, coloca, assim, grandes de-
safios a setores como o dos seguros
no sentido de passarem a disponibi-
lizar as suas solucdes por esta via.

E por dltimo, ter em conta no que
se traduzem as seguradoras diretas.
Com a penetracio inevitdvel do on-
line na vida das pessoas, muitos se-
tores e industrias tiveram de se
adaptar a esta nova realidade, desde
a hotelaria a banca e, claro, os segu-
ros. Porém, existe um conjunto de
seguradoras que foram “early adop-
ters” neste sentido: é o caso das cha-
madas seguradoras diretas. As segu-
radoras diretas recebem esta desi-
gnacdo pelo facto de o seu modelo
de negbcio assentar em canais dire-
tos, tais como o telefone e a Inter-
net. Estas encontram-se ligadas, por
sua vez, as chamadas redes de satde,
que disponibilizam uma rede de
prestadores de cuidados de saude
com cobertura nacional e interna-
cional.

O que oferece o mercado
nacional?
Para se apurar a oferta do merca-
do, recorreu-se ao perfil de um ca-
sal - a Mariana e o Josué, ambos
com 32 anos de idade -, que pre-
tende contratar um seguro de sad-
de em conjunto (ou seja, uma ap6-
lice que abranja dois titulares). O
seu objetivo seria contratar um se-
guro completo, que incluisse, para
além das coberturas basicas, a de
parto e a de estomatologia, optan-
do assim pelas solucdes intermé-
dias do mercado, nao incluindo
doencas graves.

Como Millennials que sio e com
a vida atarefada que levam no seu
quotidiano, a Mariana e o Josué
pretendem tratar de tudo através da
Internet. Porém, tentaram ainda
perceber se porventura lhes com-
pensaria mais contratar este tipo de
seguro diretamente nas das redes de
sadde. Através da tabela abaixo é
possivel visualizar as diferencas:

Dentro das seguradoras diretas
em que foi possivel aceder aos res-
petivos simuladores online — a N

SEGURADORAS DIRETAS

Hospitalizacao

N Seguros 2.000€
N TOP

OK Teleseguros | 100.000€
OK! Saude 3

LOGO 75.000€
SAUDE

REDES DE SAUDE

ADVANCECARE | 75.000€
Saude Individual
MAIS
MULTICARE
Solugao completa
MULTICARE 3
MEDIS

Plano de Saude -
Opgao 2

100.000€

50.000€

Seguros, a OK Teleseguros e a
LOGO -, é possivel constatar que,
no que diz respeito, em primeiro
lugar, ao preco do seguro (materia-
lizado no prémio), a oferta mais
acessivel é a da N Seguros pelo va-
lor de 297 euros anuais. Todavia, o
capital seguro em caso de hospitali-
zacdo desta seguradora (2 mil eu-
ros) é muito inferior ao da OK Te-

Parto

2.000€

2.000€

2.000€

leseguros e ao da LOGO, que co-
brem, respetivamente, 100 mil eu-
ros e 75 mil euros.

E de salientar que estas trés op-
¢des, no entanto, encontram-se li-
gadas as redes de saude: tanto a N
Seguros como a LOGO sio forne-
cidas pela AdvanceCare, ao passo
que a OK Teleseguros opera atra-
vés da Multicare.

Ambulatorio Medicina Preventiva | Estomatologia | Prémio
(check up) (anual)

Maximo: 4 X Acesso arede | 297€

consultas a 15€ AdvanceCare

2.500 € X Acesso arede | 901,09€
Multicare

Capital ilimitado Nao referido Copagamento: | 922,40€
maximo 15€

2.500€ Nao referido 250€ 1 354,44€

5.000€ (4 1.000€ 1412,85€

2.500€ b 4 250€ 1 540,62€

Ao observar a oferta das redes
de satde é possivel concluir que
a Mariana e ao Josué nao com-
pensaria contratar um seguro de
saude diretamente através destas
empresas, isto porque o valor do
prémio anual é consideravel-
mente mais elevado do que o
praticado pelas seguradoras di-

retas. @
PUB
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& MAIS SEGURO

SEGURO DE SAUDE:
FUTURO TAMBEM E _
APOSTAR NA PREVENGAO

Com a procura a revelar uma trajetoroa
ascendente, os princioais operadores
no mercado nacional desenvolvem

as suas estratégias no sentido de dar
resposta a um maior, e mais
diversificado, nimero de exigéncias
com que vao sendo confrontados.

Numa altura em que a procura tem o foco

muito para além do equilibrio entre

0s servicos a custos acessiveis, ganha
relevancia toda uma dinamica de oferta
em torno das doencas oncologicas, que,
apesar de todos os avancos da medicina,
sao hoje um dos maiores receios

da popuplacao portuguesa. neste
capitulo, ha ainda um longo caminho
por percorrer mas o setor segurador
mostra estar atento e a tenatr encontrar
as melhores respostas nesta matéria.

1

0 QUE PROCURA HOJE UM SEGURADO
NUM SEGURO DE SAUDE?

2

0S SEGUROS ONCOLOGICOS
TEM REGISTADO PROCURA?

3

QUE OFERTAS EXISTEM
A NIVEL DE PRE-EXISTENCIAS?

TERESA BARTOLOMEU
Médis e Ocidental,
Grupo Ageas

1. A maioria dos segurados procura
um acesso rapido e facil aos
cuidados de saude, mas também um
equilibrio entre a cobertura mais
completa e o prego. Ou seja,
pretendem uma garantia de protecéo
para as situagoes de saude no
sistema privado de saude,
suportando apenas o valor reduzido
do co- pagamento,
independentemente do custo
associado. Existem varios fatores
que influenciam a escolha da
seguradora, e que dependem da
capacidade desta de funcionar em
integracao com os diversos
intervenientes do sistema. E exemplo
disso a relagéo eficaz com os
hospitais, clinicas, e médicos,
permitindo garantir uma experiéncia
Unica de utilizagao aos segurados,
libertando os profissionais de saude
para o mais importante: cuidar da
saude. De seguida, a confianga que

projetam na prépria marca do seguro.

Em especial, a abrangéncia e
qualidade dos servigos oferecidos, a
transparéncia, e a clareza da
informagao. Procuram também poder
optar por uma oferta adaptada as
suas necessidades e por uma
personalizacdo de produtos e
servigos. A inovagao constante é
outro dos fatores mais valorizados.

2. A preocupagao com o cancro €
evidente pelo aumento da incidéncia,
e as seguradoras tém evoluido na
resposta a esta procura. Esta
evolugao passou por reforcar os
produtos base da oferta com capitais
que garantem as despesas
associadas aos tratamentos
especificos. Como a quimioterapia e
a radioterapia. A evolugao passou
também por aumentar o nimero de
coberturas, quer a nivel nacional,
quer a nivel internacional,
diversificando o nimero de opgoes
de tratamento. E esta diversificagao
que tem permitido dar resposta aos
segurados, mantendo o preco dos
produtos existentes.

3. Importa contextualizar a pré-
-existéncia no ataul ambito dos

seguros de saude. Este ambito,
reforga a responsabilidade da
seguradora em pagar despesas
relativas a situacoes de saude que
poderao surgir no futuro. Tal como
acontece nos restantes ramos de
seguro. Ou seja, para um limite de
500 mil euros para hospitalizacao, o
valor atualmente pago mensalmente
pelo segurado diz respeito a
probabilidade futura de ter uma
determinada doenga. O pagamento
da protegao para doencas ja
existentes, obrigara por parte da
seguradora a um célculo do valor
mensal associado. Torna-se
necessario esclarecer que estamos a
falar de seguros de saude que
efetivamente garantem as despesas,
e nao de ofertas de desconto em que
a pessoa tera de pagar a maior parte
da despesa, independentemente do
valor.

SANDRA MOAS
Country Manager da ASISA
em Portugal

1. A experiéncia diz-nos que, entre
outras motivacdes, os segurados
procuram e continuam a valorizar
que o seguro de saude lhes permita
0 acesso a servigos de saude a
precos acessiveis, com tempos de
espera reduzidos e em horarios de
maior disponibilidade assim como a
livre escolha de prestadores de
confianga e de estabelecimentos de
qualidade. Procuram sobretudo
poder seguir a sua saude e a dos
seus de uma forma mais préxima e
tranquila, com total autonomia de
gestao de marcagoes e livre acesso.

Mas se estas motivagdes basicas
continuam a estar presentes quando
se pensa em seguro de saude,
também é verdade que cada vez
mais se procura no seguro de saude
um acompanhamento de medicina
preventiva e de bem -estar.

2. A preocupacao com o cancro é
evidente pelo aumento da incidéncia,
e as seguradoras tém evoluido na
resposta a esta procura. Esta
evolugao passou por reforgar os
produtos base da oferta com capitais
que garantem as despesas
associadas aos tratamentos
especificos. Como a quimioterapia e
a radioterapia. A evolugao passou
também por aumentar o nimero de
coberturas, quer a nivel nacional,
quer a nivel internacional,
diversificando o numero de opgoes
de tratamento. E esta diversificagéo
que tem permitido dar resposta aos
segurados, mantendo o preco dos
produtos existentes.

3. O seguro de saude, a semelhanca
dos restantes ramos, serve para
acautelar a eventualidade de um
sinistro, um acontecimento fortuito ou
inesperado. E com essa légica que
normalmente se excluem as doengas
pré-existentes, ou se aplicam
periodos de caréncia especificos,
pois estando identificadas a partida
dificilmente seréo fortuitas ou
inesperadas. Dito isto, existem
propostas de seguros de saude em
Portugal que cobrem preexisténcias,
mas para garantir resultados
minimamente rentaveis e a
continuidade da sua fungéo social de
protecao de bens e pessoas, esse
risco nao inesperado acaba por ser
refletido, direta ou indiretamente, no
prémio, o que desincentiva este tipo
de oferta em detrimento das
convencionais na altura da escolha
final de produto. Ha no entanto,
dentro do &mbito da saude, seguros
para coberturas especificas, onde
derivado da propria limitacao da
cobertura e risco, as pré-existéncias
néo séo aplicadas, é o caso do
seguro dental que a ASISA
comercializa em Portugal desde
2015.
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RICARDO RAMINHOS
Administrador executivo,
MGEN

Para além das doengas pré-
-existentes muito frequentemente
relacionadas com traumatologia,
verificamos hoje um aumento muito
significativo das doengas
oncolégicas. Estas doengas, quando
manifestadas antes da subscri¢cao de
um vulgar seguro de salude estao
excluidas nas seguradoras
tradicionais, por isso, a MGEN tera
uma missao cada vez mais exigente
na protegao das familias e dos seus
aderentes, em todas as situagoes de
doenga. E temos conseguido fazé-lo
salvaguardando o equilibrio técnico.
Além disso, por ndo termos fins
lucrativos, por nao termos que
remunerar acionistas, sobra mais dos
prémios para que possamos fazer
face a estes sinistros mais
complicados.

A MGEN é uma seguradora
mutualista de seguros de saude. Ou
seja, protege os seus aderentes, tal
como as seguradoras tradicionais,
mas sem os discriminar e sem fins
lucrativos. Todos podem ter acesso
ao mesmo tipo de protegao, aos
mesmos pregos em funcao do
respetivo escaldo etario,
independentemente da situagao
fisica, idade, situacdo econémica ou
social. Regulada pelo cédigo das
associagdoes mutualistas francés,
todas as solugdes de protecao da
saude sao aplicadas sem qualquer
limite de idade na adesao, sem limite
de idade de permanéncia, sem
resolucgao unilateral do contrato por

N .

parte da MGEN, sem excluséo de
doengas graves mesmo as
oncolégicas, sem excluséao de
situagdes clinicas preexistentes e
sem questionarios médicos. E temos
conseguido fazé-lo salvaguardando o
equilibrio técnico.

A estratégia de parceria com as
organizagoes profissionais nacionais,
sindicais e associacdes similares, é a
manifestagcao mais simples do
impulso mutualista, mas hoje ja é
possivel na MGEN fazer um seguro
para proteger a saude de toda a
familia, mesmo quando nenhum dos
seus membros integra uma
organizagao profissional ou
mutualista.

A MGEN tem a responsabilidade, eu
diria mesmo o “dever”, de promover e
favorecer a vida mutualista nacional.
Foi com base nesse principio que,
através do seu grupo mutualista
VYV, se tornou na maior seguradora
na Salde na Europa protegendo, sé
em Franga, mais de 10 milhdes de
pessoas.

MIGUEL FERREIRA
Responsavel de Produto,
Allianz Saude

1. Em primeiro lugar, o segurado
procura frequentemente o equilibrio
entre a cobertura de servigos no
seguro de saude e o prego, bem
como a tendéncia para a inovagéao da
oferta, que é um fator cada vez mais
importante. Acreditamos que o seguro
de saude deve estar ao alcance de
todas as pessoas e, por isso, temos
uma vasta oferta de solugdes

econémicas e acessiveis. Verificamos
também uma tendéncia crescente
para a personalizagao da oferta

de produtos e servigos, muito além
da cobertura “tradicional” que
estavamos habituados. O segurado
interessa-se, cada vez mais,

pelos beneficios associados,

como 0s servigos de bem-estar.

Por outro lado, o segurado é cada vez
mais exigente e procura um servigo
adaptado as suas reais necessidades,
qualidade no atendimento

e transparéncia nas informagoes
transmitidas nas apolices. Os nossos
clientes podem decidir,

para cada membro do agregado
familiar qual o tipo de seguro

mais adequado, o que lhes permite
ter mais flexibilidade. Para os
segmentos que procuram solugdes
mais especificas, com necessidades
particulares, como a diabetes,
pretendemos, no futuro, desenvolver
mais solugdes e é neste sentido

que temos trabalhado.

2. A questao dos seguros oncoldgicos
passa essencialmente pela existéncia
de uma cobertura especifica,
tendencialmente com um capital mais
elevado. Nao temos uma oferta
especifica para seguros oncoldgicos,
mas claro que damos cobertura aos
clientes para esse tipo de patologia,
enquadrada na configuragao geral do
nosso produto. Relativamente a
possibilidade de criarmos uma
cobertura especifica para esse efeito,
estamos a avaliar. Mas a procura
deste tipo de solugéo, para ja, nao
justificou uma priorizagao especial e
como langamos o novo produto
Allianz Saude no inicio do ano,
estamos agora no momento certo
para avaliar e implementar este tipo
de solugdes. A questao do prego para
este tipo de cobertura, devido a sua
natureza opcional, faz com que exista
sempre um risco de anti-selecdo mais
consideravel. Para tornar esta
cobertura mais acessivel ha que
avaliar a forma de distribuigao, pois
s6 alargando o universo de
segurados podemos promover o
mutualismo subjacente aos seguros e
oferecer esta solugéo a um valor mais
competitivo e sustentavel.

3. As pré-existéncias sdo uma
questao cultural do mercado
portugués, os seguros de saude hoje
sao tarifados tendo em conta a
incerteza relativamente ao estado
futuro de uma pessoa segura

e com o pressuposto de nao cobrir
patologias pré-existentes. O Grupo
tem operagOes noutros paises com
outro tipo de modelos, em que as
pré-existéncias estao cobertas. Para
noés é sempre refrescante ouvir

os pontos de vista dos colegas
estrangeiros a este respeito.

Neste tipo de modelo, a subscrigao
no momento de contratagdo assume
uma relevancia extrema, o preco fica
mais adequado ao risco (estado

de saude de cada pessoa segura)

e passa a existir uma ligagao mais
proxima entre segurado, seguradora
e prestador de servico, no sentido
de acompanhamento permanente
da saude. E um modelo mais evoluido
do que o atual, e acredito

que o mercado e as seguradoras

se tém que organizar para dar este
passo em frente e efetivamente

dar resposta também

as necessidades de todos,
independentemente do estado

de saude.

SERGIO CARVALHO
Diretor de Marketing,
Fidelidade

1. Os seguros de saude sao hoje
vistos principalmente numa
perspetiva de consumo. As pessoas
equacionam a utilizagao real que
fazem do seguro, o nimero e custo
das vezes que recorrem a servicos
meédicos, e fazem contas se
“compensa” ter um seguro de
saude.Esta forma de encarar os
seguros desvirtua completamente a
sua esséncia. O seguro de saude
deve ser encarado com uma forma
de garantir o financiamento do
tratamento e cuidados, caso venha a
ocorrer uma situagao de saude
complicada, e que de outra forma a
pessoa nao teria possibilidade de
suportar os custos. As coberturas de
“consumo”, que dizem respeito as
consultas, medicina dentaria, éculos
ou medicamentos s&o um ‘plus’ nos
seguros de saude e, no caso dos
seguros ‘corporate’, um beneficio
para colaboradores ou associados.
Nao queremos, de forma alguma,
com isto dizer que estes cuidados
nao sejam absolutamente
necessarios, mas sao cuidados que,
de uma forma geral, as pessoas
conseguem suportar com 0s proprios
recursos. As pessoas devem
reequacionar a forma como olham
para o seguro de saude e vé-lo como
de facto deve ser visto: uma
seguranga em caso de doenga grave
e inesperada.

2. A Multicare langou o primeiro
seguro oncolégico no mercado
portugués, o Multicare Protegao Vital.
Acreditamos que este é um
excelente produto e que responde as
necessidades, tendo em conta a
perspetiva de crescente incidéncia
das doengas oncolégicas. A
cobertura Oncolégica garante o
tratamento, sem franquias nem
copagamentos, de forma global.
Desde internamentos, cirurgias e
tratamentos, passando por consultas
de nutricao, psicologia, medicina
dentaria, proteses, e cuidados
continuados e paliativos. Temos
consciéncia de que nao € um produto
acessivel a todas as bolsas mas os
custos envolvidos n&o nos permitem,
atualmente, praticar precos mais
baixos.

3. Os seguros sao, por defini¢ao,
destinados a cobrir um determinado
risco, isto €, a possibilidade de uma
ocorréncia. Uma pré-existéncia nao
€ um risco, € uma certeza. Assim,
as pré-existéncias estao, por
definicdo, excluidas dos seguros,
incluindo os de saude.
Excecionalmente, e apés uma
cuidada avaliagao do risco, poderao
ser aceites mediante condicoes
também elas diferenciadas de acordo
com a avaliagao efetuada.

ARTUR LUCAS
Diretor de Marketing
& Comunicacao, Zurich

1. Os portugueses procuram um aces-
so rapido e imediato a uma rede de cui-
dados de saude que responda eficaz-
mente a determinada patologia ou si-
tuacao que requeira uma intervengao
cirdrgica urgente, valorizando planos
de saude abrangentes, que integrem
todos os atos médicos normalmente
praticados no SNS. Assumem particu-
lar relevo as coberturas de dmbito am-
bulatério dada a frequéncia com que
sdo utilizadas - também porque respon-
dem as patologias mais usuais -, mas €
a cobertura de hospitalizacéo a que
mais preocupa os portugueses e onde
mais se investe. A Zurich regista uma
crescente procura pela cobertura de
estomatologia. Saliente-se que, a oftal-
mologia, exames e analises de dia-
gnostico estao inseridas nas coberturas
ambulatérias. Ao contratualizar um se-
guro deste tipo, o cliente procura, es-
sencialmente, qualidade e disponibili-
dade das instituicdes privadas. Em todo
0 caso, é conveniente ter presente que
os planos privados comportam limites
de capital, pelo que devem ser entendi-
dos como um complemento ao sistema
nacional de saude. Além destes aspe-
tos, a procura esta alinhada com a di-
versidade de coberturas e capitais, as-
sim como de planos para que seja pos-
sivel escolher o mais conveniente e,
por fim, diferengas de perfis.

2. Os seguros de saude contemplam a
cobertura de doengas oncoldgicas,
mas depende do plano contratado. Sao
efetivamente cada vez mais os portu-
gueses que no momento da compra
equacionam a contratagdo de um plano
abrangente, por forma a incluir as ques-
tdes oncoldgicas, tanto mais que algu-
mas apolices oferecem tratamentos em
Portugal e no estrangeiro. A solugéo
Zurich Saude disponibiliza a cobertura
de Doengas Graves, na qual se inclui o
cancro, até um capital de um milhdo de
euros, com acesso a uma rede interna-
cional de hospitalizagdo. A adaptacao
do preco é feita tendo em conta inUme-
ros fatores. No entanto, quem procura
as coberturas oncoldgicas valoriza
mais o capital do que propriamente o
prémio associado a este plano.

3. Nos planos de saude, por regra, as
pré-existéncias sao excluidas. A Zurich
disponibiliza duas solugdes para parti-
culares e uma para PME, sem excluir
solugbes feitas a medida para médias e
grandes empresas. As solugoes in-
cluem coberturas como a Assisténcia
Hospitalar, Parto, Assisténcia Ambula-
téria, Cobertura Internacional e Esto-
matologia. A Zurich Saude Sénior, por
exemplo, é dirigida a pessoas com
mais de 55 anos, permite uma subscri-
Gao até aos 75 anos, e nao tem idade
ou limite de permanéncia, nem obriga-
toriedade de preencher questionario
meédico prévio.
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& MAIS SEGURO

DIGITALIZAGAO

“O desafio e sermos capazes

de explicar coisas complicadas’

9

Christophe Antone é o primeiro diretor para a Area Digital na corretora de seguros MDS. Temos como desafio explicar
o complicado dos contratos de seguros de forma friendly”.

|
ViTOR NORINHA
vnorinha@jornaleconomico.pt

“O digital ndao é uma moda, mas
uma forma de servir o negocio; é
um meio e ndo um fim”. A frase é
do novo diretor para a Area Digi-
tal do Grupo MDS, multinacional
portuguesa lider na corretagem de
seguros e consultoria de riscos. A
era digital é j4 uma realidade em
todas as industrias e os seguros es-
tdo mais a frente do que outros se-
tores de atividade devido a com-
plexidade e responsabilidade ine-
rentes. Antone quer alavancar o
negdcio no mercado digital e pro-
mover ferramentas de ‘e-commer-
ce’ e tem uma estratégia.

Antes de mais, os seguros digitais
vdo permitir simplificar os contra-
tos. “E incontornével, entrdmos na
procura da simplificacio e da rapi-
dez. Se nio formos capazes de expli-
car um seguro a uma crianca de cin-
€0 anos n3o atingimos 0s nossos ob-
jetivos. Temos de explicar as coisas
de forma simples aos clientes, para
quem os seguros sao uma necessida-
de”, adianta o especialista, que enfa-
tiza que “o digital é um risco mas
também uma oportunidade para
simplificar a nossa oferta”.

Na relacdo entre clientes e pro-
dutores o digital “ird transformar a
cadeia de valor. Tudo serd modifi-
cado desde o inicio porque as tec-
nologias digitais permitem-nos
classificar e identificar as melhores
ofertas para os nossos clientes.
Permitem-nos criar novas ofertas
via internet e dentro de um mode-
lo totalmente transparente. Sera
algo novo na relacio que temos
com os nossos fornecedores por-
que vamos solicitar-lhes produtos
a medida dos nossos clientes e
também serd novo no modelo de
distribui¢do junto dos clientes”.

Alids, o digital vai contribuir po-
sitivamente para a rentabilidade do
setor. Um exemplo paradigmatico
“é o sistema pay as you drive nos se-
guros auto, em que os clientes pa-
gam um prémio de seguro consoan-
te a utilizacdo, ou mesmo o dos car-
ros auténomos, onde se esperam
muito menos acidentes porque os
carros podem identificar e evitar
obstéculos”. Um outro aspeto real-

cado por Antone é o facto de o digi-
tal, dentro da cadeia de valor dos se-
guros “permitir otimizar um certo
numero de processos que hoje so-
frem com redundéncias e que no fu-
turo serdo mais rapidos. Serd feito
ndo por bots, mas por automatis-
mos”. Acrescenta que o setor terd
menos colaboradores, sendo que
esse ndo é o objetivo da transforma-
¢do, mas antes “libertar tempo e re-
cursos para que os colaboradores
possam responder a necessidades
relevantes dos segurados e que um
computador nio pode suprir”. O di-
gital vem também facilitar o emer-
gir de novos tipos de seguros, tanto
no setor automovel, com o aluguer
de viaturas entre particulares, assim
como seguros para novos usos de
habitacio. “Viao ser criadas novas
ofertas e do lado dos corretores ha-
verd exigéncias perante as segura-
doras de que havera necessidade de
criarem novas ofertas”.

E sobre a inteligéncia artificial e a
utilizacdo progressiva de bots, o di-
retor da MDS diz existirem expe-
riéncias que estdo a ser desenvolvi-
das pelos grandes grupos segurado-
res para colocarem a funcionar mo-
delos a partir de chatbots, mas “no
curto prazo no podera haver subs-
tituicdo da compreensio, do conhe-
cimento e da inteligéncia emocio-
nal por parte dos chatbots”. Mas,
frisa, “em contrapartida os chatbots
vdo permitir mais tempo util. Po-
demos imaginar a gestio de um
conjunto de atividades simples que
podem ser feitos pela tecnologia e
que vao libertar tempo para que os
colaboradores se concentrem em
coisas que poderdo nio ter concor-
réncia por parte dos robos. A inteli-
géncia emocional repito, é impedi-
tiva dessa substituicao”.

Mas sera que a revolucdo tecno-
légica serd idéntica na banca e nos
seguros? Christophe Antone diz
que ha diferencas. “Os bancos sdo
mais transacionaveis e os segura-
dores funcionam num outro regis-
to pois respondem a uma promes-
sa de servico depois de identifica-
rem uma necessidade e encontra-
rem a soluc¢io”.

Futuro nas insurtech
E quando se fala da era digital é in-
contornavel tratar do tema das in-
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E incontornavel,
entramos na procura
da simplificacao,

na procura da rapidez.
Se nao formos capazes
de explicar um seguro
a uma crianca

de cinco anos

nao atingimos

0s nossos objetivos”

surtech, as empresas tecnoldgicas
que se dedicam a criar modelos de
transformacdo no setor segurador.
“Constatei o entusiasmo que existe
pelas insurtech portuguesas, sdo
empresas com ideias brilhantes
que podem ajudar no objetivo da
transformacdo. E desde que sejam
integradas na nossa cadeia de va-
lor, vao ampliar a promessa de ser-
vico. Num segundo nivel as insur-
tech vao antecipar disrupcdes”,
afirma.

Os seguros do futuro serdo sim-
plificados. “Os clientes ndo querem
entrar na complexidade dos nossos
produtos, pelo contrédrio, o que
querem ¢, de uma forma instanta-
nea via dispositivos méveis, pode-
rem segurar o carro ou a partilha
do carro, a viagem no aeroporto,

=
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ESTRATEGIA DA MDS

“Em termos preditivos temos
de explorar e ter em atengao
as novas tecnologias, atuando
com modelos disruptivos por
antecipagao”, diz Antone.

A MDS integra varias
tecnologias “ndo porque sao
digitais mas porque fazem
sentido no nosso negoécio.
Desde logo queremos
identificar as necessidades do
cliente, que podem ser de
seguros de habitacao, saude,
automovel ou caga, entre
muitas outras, e de seguida
procurar a melhor oferta ou,
em alternativa, termos a
capacidade de criar as
solugdes que ainda nao
existem para aquele tipo de
cliente”.

ou o animal de estimac¢io apenas
com uma foto. O contrato terd de
ser simples, instantineo e transpa-
rente, e para conseguir estes objeti-
vos temos agora as melhores ferra-
mentas que nos oferece a era digi-
tal. Através de plataformas de dis-
tribuicao temos acesso ao mercado
e ao cliente. O centro de contacto
terd de estar operacional durante
24 horas/ dia e deve poder incluir
igualmente uma presenca fisica nas
instalacdes do corretor, quando
necessario. A funcio do corretor
na era digital é agilizar a informa-
¢io base nos vdrios canais que o
cliente usou, tanto via net como via
a sua proépria rede fisica de contac-
to com o cliente”. As plataformas
colaborativas irdo permitir seguir a
via zero-papel, sendo que a MDS
tem vindo ja a trabalhar nesse sen-
tido através da implementacio de
solucdes junto dos clientes, no-
meadamente no acesso as varias
versdes dos documentos necessa-
rios para os contratos, minimizan-
do a utiliza¢do de papel. Contudo,
Antone nio acredita no nivel zero-
-papel no futuro imediato.

Nas empresas o grande desafio
coloca-se a nivel dos processos, diz
o gestor. “A MDS desenvolveu um
conjunto de iniciativas que nos
permite estarmos totalmente inte-
grados ao nivel dos processos com
os clientes e isso faz-se via net ou
via aplicacdes”. @



MULTICARE

FIDELIDADE

Preparar os seguros de saude

para a medicina do futuro

Preparar os seguros de saude para a
medicina do futuro & talvez o maior
dos desafios atuais porque implica
alteractes estruturals na forma como
hoje & pensada e concebida a protecao da
saude,
Estamos a avangar a passos largos para
um conceito de medicing personalizada
& para um modelo médico que propde &
personalizacao dos servigos de sadde,
desde as decisdes ¢ praticas médicas,
a0s produtos adaptados para o
organismo de cada ser humano.
Ha verdade, assistimos, cada vez mais, ao
surgimento de doengas raras & tornda-se
prements que a medicina seia cada vez
mais uma ciéncia focada na prevencio e
protecao da saude e ndo apenas
no tratamento de doengas.
A medicina gendmica, por exemplo,
pretende responder a esta urgéncin
¢ tem comao principal objetivo cuidar de
pessoas ainda assintomalicas ou pouco
sintoméaticas, de forma eficiente, para
evitar ou retardar o deservolvimento
de doencas raras, muitas das quais sem
Cura uma vez confraidas, devido a sua

i e dificuldade crescente
de eztratificacio de sintomas.
Istoimplica que serd necessario uma
resposta concertada dos diferentes
players na prestacio de cuidedos de
salde, deade empresas tecnolbgicas que
congigam analizar massivas quantidades
de informatéo relativas aos dados de
cada pessoa, a empiesas especlalizadas
em genética, aos hospitais, a3
sequiradoras.

Na Fidelidade estamos conscientes
desta realidade e estamos a preparar o
futuro, em conjunto com a Luz Sadde,
Sabemaos que o seguros de salde da
Multicare terao gue evoluin, uma Yez que
sara imadvel a prazo manterma-nos no
setor com a visao tradicional de que o
seguin de salde 50 funciona para o3
cuidades agudos. |sto no futuro tera
cuslos incompaortaveis para qualguer
sequradora, sobretudo se considerarmaos
o aumento da longevidade, a existéncia
e wm maior ndmero de doencas raras e a
necessana aplicatao de novas técnicas e
tratamentos de muito elevado custo para
dar resposta a estas.

Hao temos quaisquer dividas de que
teremas de estar antes da doenca, que
teremas de ajudar os nossos chenles a
manterem-se saudaveis e, sim, se ficarem
doentes, a providenciar-lhes o acesso aos

mielhores e mals inovadores cuidades de
galide,

Para isto temos de ter trés coisas; Investir
na salide antes da doenca,

na prevend o & na promogéo de uma vida
sauddvel; investir fortementa

na promocio do nisco em detrimento do
consumo, ou seja, sensibilizar as peasoas
2 o8 NOEE0E parceiros que 08 seguios

de salde N0 servem para conswEmo,

Mas para prevenir e para dar resposta

nos momenios criticos, guando mais

& necessano; & por dltimo enconirar

um novoe modeabks de relagdo com os
nossos prestadoses que impligue um
compromisso global de todos,

Temaos que compreender que 08 NOSE0E
clientes ndo tém possibilidade, nem
margem, para suporias um aumeanio

dos custos dos seguros de saldde e é
essencial sensibilizar todos of agentes
desta cadeia de valor para uma ulillizagao
cofmeta dos sequros gue parmita uma
evolugao sustentavel dos mesmos, tendo
&m conta as alteragdes que seestdoa
venficar neste ecossistema.

0 maior desafio para os seguros de sadde
serd, no futuro, encontrar o caminho para
uma salde baseada na protegdo das
pesseas quando & mais NEcessarkn & para
a prestacao de cuidados baseada no valor
humana.

Este & o caminho qgue quaremas contruir,
E por isso essencial que as pessoas
percebam que a verdadeira mais-valia

da protegas de um seguro de salde &

& prevengaso, a promogao de uma vida
saudéavel e do bem-estar &, quando

necessario, a prestacio de cuidados de
exceléncia, Inovadores e personalizades

E por isso que a Multicare tem cobertura
especifica de prevencas, reforcada &
miglhorada na nova gama de Seguros

que langou em 2016, Hesta gama fal
intreduzrda a cobertura Medicina Onfine
que pramave o facil acesso aos cuidados
primdinos de saude & aposta na pievencac
atraves de programas de avaliacao da
condicio fisica e de nutrigho.

Par gutro lado e porque sabemos coma
é essencial prestarmos os melhores
cuidados quando & mais necessano,
aumenlimaos o8 capitars dos noSs0s
seguros para gue os clientes tenham
acesso a cundados integrados o
incvadores de salde nos Casos Mals
graves. Exemplo disto & 0 seguro
Multicare Protegao Vital que engloba a
cobertura encoldgica, com um capital
até 2.000.000€ e nos permite responder
da melhor forma as necessidades
especificas de cada pessoa.
Considerando que a populagao vive cada
VEZ mais anos, a criscio de solucdes
incvadoras ¢ adaptadas a novos padroes
de vida & assim essencial, como é
imprescindivel comecar, desde cedo,

a crnar nas pesscas a necessidade

de proteger a sua saide para que

o futuro possa ser vivido

da melhor forma e a sadde ndo pare.

A



Liberty T Chaves

Ja imaginou ficar sem os seus
eletrodomesticos, as suas pegas
mais especiais ou sem toda a sua
roupa? Segurar 0s bens que juntou
ao longo dos anos e fundamental.
O Liberty 7 Chaves protege o
recheio da sua habitacdo

em caso de roubo, incéndio

ou inundagao e nao esta limitado
pela regra da proporcionalidade
ao capital seguro.
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&0 Qispensa a consulia aa MmiomMmacan pre-coniratusl 8 contratual Egaimeants exgida.




