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Especial Seguros com Saúde

EDITORIAL

Consumidor 
paga mais

Há muito que a procura 
supera a oferta a nível 
de saúde. E isto aconte-

ce tanto no Serviço Nacional de 
Saúde – onde diariamente assis-
timos a encerramentos de va-
lências por falta de pessoal téc-
nico ou simplesmente por satu-
ração sobre a infraestrutura 
existente – mas também acon-
tece no privado. As companhias 
de seguros com as especializa-
ções nas áreas da saúde estão a 
ser inundadas com mais clientes 
(o que é bom) mas também com 
mais prevalências de doenças, 
sendo que boa parte delas agra-
varam-se pelo efeito indireto da 
pandemia. Aliás, é corrente 
afirmar-se que nunca como 
agora se fez tantos check-ups e 
nunca como agora cresceu a 
procura de serviços nos priva-
dos por parte dos clientes dos 
seguros. E enquanto isto assisti-
mos ao envelhecimento da po-
pulação com doenças que se fo-
ram tornando cada vez mais 
graves. Possivelmente atingi-
mos aquilo a que hoje se chama 
de “tempestade perfeita” ou 
mistura explosiva”, consoante a 
categoria de filme a que queira-
mos associar. O resultado vai 
um aumento de preço, quer do 
prémio, quer do serviço. E a 
resposta dos seguros tem sido a 
de aceitar novas coberturas pre-
judicando os seus rácios, mas 
também isso tenderá a acabar. 
Os seguradores estão a procu-
rar mitigar os impactos de cus-
tos com novas soluções, tanto 
via telemedicina que comple-
tam a observação física, mas 
também com o aumento dos 
cuidados domiciliários e sobre 
os quais já se concluiu – a exem-
plo dos países nórdicos - que é 
uma solução que custa menos 
em termos monetários e que 
contribui para uma propagação 
menor das doenças. E nesta 
onda de poupança ou de um ba-
lanço razoável e justo entre 
prestação de serviços e cobertu-
ra das despesas é bem possível 
que se assista a uma reorganiza-
ção do setor da saúde com as 
grandes redes, caso da Multica-
re e da Médis a finalizar acordos 
com os seus próprios parceiros, 
e não será algo estranho. Será 
mais uma forma de proteger as 
contas e potenciar os clientes 
em termos de grupo. E o mer-
cado tenderá para um duopólio 
na prestação de cuidados, o que 
não é bom em termos de con-
corrências. ■

Vítor Norinha 
vnorinha@jornaleconomico.pt

Os desafios para os seguros de saú-
de são conhecidos e passam pela 
recuperação do que não se fez du-
rante os dois anos de pandemia a 
nível de prevenção e diagnósticos. 
Ao decréscimo conhecido de aces-
so a cuidados de saúde durante 
aquele período sucedeu-se um au-
mento da sinistralidade. Depois te-
mos uma inflação galopante a par 
de escassez de profissionais de saú-
de e que é algo que irá conduzir a 
um aumento de preços por parte 
dos prestadores de serviços e que 
se refletirá no aumento do custo 
dos prémios dos seguradores. 

Dados do Instituto Nacional de 
Estatística revelam que 43,9% da 
população portuguesa com mais 
de 16 anos regista doenças cróni-
cas ou de longa duração. E isto si-
gnifica um esforço tremendo para 
o Serviço Nacional de Saúde e para 
os privados. Aliás, no SNS é co-
nhecido as disrupções de serviços 
relevantes, enquanto os privados 
têm dificultar em responder à pro-
cura e o tema da sustentabilidade 
dos prestadores de serviços está 
em causa. 

As soluções estão na telemedici-
na ou na prestação de serviços em 
casa como no caso da fisioterapia. 
Os cuidados domiciliários são uma 
solução à semelhança dos países 
nórdicos, tendo-se concluído que 
tratar pessoas em casa custa menos 
e as doenças também se propagam 
menos. E os operadores estão a 
movimentar-se. A Médis (grupo 
Ageas) reviu os acordos com o 
Hospital da Trofa, embora no 
mercado se espere um aumento 
dos custos a nível das convenções. 
E numa ótica de médio prazo não 
seria de estranhar que os prestado-
res de serviços usassem apenas as 
suas redes e criassem acordos es-

pecíficos dentro de grupos. É uma 
solução idêntica à espanhola e em 
que os planos sendo globalmente 
mais caros mas, em proporção dos 
serviços prestados saem mais bara-
tos, só que limitados a uma rede e 
com alguns benefícios como seja 
capital sem limites. O sistema ca-
minha para modelos diferentes 
enquanto dá grandes passos como 
seja na resposta a nível de saúde 
mental onde os seguros estão a 
adaptar-se com planos de psiquia-
tria e psicologia. Registou-se uma 
grande pressão sobre os segurado-
res para a teleconsulta de psicolo-
gia mas hoje há muitos planos e na 
medicina online existe consulta de 
psicologia com a Multicare e a 
Médis a providenciarem planos 
gratuitos. Há ainda planos para a 

cessão tabágica e de orientação 
para o exercício físico. Na preven-
ção para uma vida saudável há pla-
nos bem definidos e um dos exem-
plos é o da Tranquilidade e Gene-
rali que estabeleceram uma parce-
ria com a Hi!Healthy Insurance, 
uma start-up com 100% dos servi-
ços dedicados à prevenção e com o 
foco no bem-estar, com acesso à 
rede Advancare e a ginásios. Os 
subscritores ganham com um sis-
tema de pontos que descontam 
junto de parceiros. Continuam a 
faltar ações preventivas na saúde 
mental e os problemas económi-
cos das famílias não ajudam nessa 
prevenção. 
  
O papel da Inteligência 

Artificial 

“A Inteligência Artificial (IA), in-
cluindo algoritmos de regras ou 
ferramentas de Machine Learning 
(ML), tem e terá um papel fulcral 
na gestão de recursos e na melho-
ria da eficiência dos cuidados de 
saúde. E é precisamente na pre-
venção e deteção de doenças que 
penso poderá trazer, para já, mais 
valor”, avança Ana Pina da Future 
Healthcare. Por seu lado, João dias, 
consultor na AON fala do futuro e 
da telemedicina e “na qual foi feito 
um investimento muito significa-
tivo pelo mercado segurador na-
cional desde há quatro, cinco anos 
atrás e que teve um papel muito 
importante durante as fases mais 
críticas da pandemia, reforçando 
uma tendência que veio certamen-
te para ficar”. A IA é relevante na 
prevenção, diz Ana Pina, e isto 
porque “permite por exemplo criar 
ferramentas que ajudem a com-
portamentos mais saudáveis, in-
teragindo de um modo personali-
zado à situação clínica, mas tam-
bém à situação social e pessoal de 
cada um. Possibilita criar ferra-
mentas que identifiquem, por 
exemplo, as pessoas com maior 

ANÁLISE

Atrasos nos 
diagnósticos, 
subida de preços 
e telemedicina 
são os desafios
A pandémia criou uma situação explosiva na população envelhecida. 
Atrasaram-se diagnósticos e agora temos recordes de check-ups.  
O aumento de preços pelos prestadores de serviços é inevitável.

VÍTOR NORINHA 
vnorinha@jornaleconomico.pt

Numa ótica de médio 
prazo não seria  
de estranhar  
que os prestadores  
de serviços usassem 
apenas as suas redes  
e criassem acordos 
específicos dentro  
de grupos



 17 junho 2022 O Jornal Económico | 3

G
io

rg
os

 M
ou

ta
fis

/R
eu

trs risco de determinada doença. As-
sim, podemos ser proactivos e co-
locar a prioridade de aplicação de 
recursos nessas mesmas pessoas. A 
Inteligência Artificial e em parti-
cular as ferramentas de Machine 
Learning permitem ainda pensar-
mos que vamos poder mudar o pa-
radigma de cuidados de saúde em 
condições muito heterogéneas, 
como são as doenças não comuni-
cáveis que já referi, para a medici-
na de precisão ou de um modo 
mais amplo para cuidados de saúde 
de precisão. Estas doenças são 
muito heterogéneas e carecem de 
uma abordagem diferente. As fer-
ramentas de ML permitem-nos 
tratar e analisar dados de alta com-
plexidade e quantidade. É certa-
mente o caminho para podermos 
ser mais “cirúrgicos” nas interven-
ções que propomos seja numa 
perspetiva de prevenção, de mu-
dança de comportamento ou até 
de tratamento”. Acrescenta que os 
desafios são muitos e ainda que 
muitas destas ferramentas são 
consideradas dispositivos médicos 
e, portanto, “têm um processo cri-
terioso de certificação. Claro que 
sendo fundamental que assim seja, 
são processos muitas vezes com-
plexos e morosos. Por outro lado, 
existem muitas ferramentas já no 
mercado a serem desenvolvidas, a 
custos consideráveis se pensarmos 
que a sua utilização irá ser adicio-
nal a outras e, que no final do dia, 
é muito difícil serem integradas 
em experiências de utilização sim-
ples e benéficas para os clientes e 
para os clínicos que as utilizam. 
Este é seguramente outro desafio 
e é por isso também que desenvol-
vemos muitas das nossas ferra-
mentas internamente”. Concluir 
que o principal desafio “é a mu-
dança de paradigma de modelo de 
cuidados e de mentalidades de to-
dos os intervenientes, que são ne-
cessários para que a saúde digital 
possa demonstrar o seu potencial 
alcance e valor. Com o início de 
uma era de IA e saúde digital, as 
seguradoras e as insurtechs têm 
importantes desafios. Por um 
lado, integrar na sua oferta solu-
ções que incluam todas estas con-
dições que referi. Portanto, solu-
ções que incluam a prevenção e o 
apoio a mudança de comporta-
mentos até ao acompanhamento 
de gestão destas condições. De-
pois, encarar a saúde digital como 
uma via de entrega de cuidados de 
saúde com qualidade, que pode fa-
zer também a integração dos mes-
mos e não apenas como um servi-
ço de comodidade de acesso rápi-
do a uma opinião médica, muitas 
vezes amputada pela incapacidade 
de avaliação física. Sem dúvida há 
um caminho a percorrer e uma 
enorme oportunidade também no 
que pode ser uma oferta de “preci-
são”. João Dias salienta que os se-
guradores de saúde “têm conti-
nuado a inovar nesta área alargan-
do os serviços da telemedicina à 
esfera da prevenção e promoção 
da saúde, através do desenvolvi-
mento de novos serviços remotos 
na área do bem-estar e que abar-
cam valências que vão desde o su-
porte nutricional até ao apoio psi-
cológico online”.  ■

A MDS vai trocar o grupo Sonae 
por um broker inglês que fatura 1,5 
mil milhões de US dólares anual-
mente. José Manuel Fonseca, CEO 
da MDS disse ao JE que a grande di-
ferença “está no perfil do acionista”. 
À margem do encontro da platafor-
ma de seguros Brokerslink que se 
realizou recentemente, o gestor sa-
lientou que “a MDS não era core da 
Sonae, era um acionista interessado 
e que gostava da empresa. Mas não 
era necessariamente o melhor acio-
nista numa perspetiva de futuro da 
empresa”. Com esta aliança a MDS 
passa a ter uma retaguarda com um 
grande potencial de crescimento. E 
em termos de consequências é rele-
vante porque a integração “é total-
mente descentralizada, mantém-se a 
marca e a equipa da gestão”. E acres-
centa: “Em cima disso passamos a ter 
os recursos que não tínhamos, desde 
logo os tecnológicos, técnicos (a em-
presa tem em Londres companhias 
que atuam no resseguro do sale e na 
aviation) e expertise que não tínha-
mos, e passámos a ter dimensão. 
 
Faz-se sentido a MDS vir a 

transformar-se em seguradora? 

Em princípio não. São funções di-
ferentes, a seguradora assume risco 
e nós somos consultores e muitas 
vezes fazemos nós o produto, mas 
quem assume o risco é a segurado-
ra. E depois o que fazemos é consul-
toria, é gestão de risco e alternati-
vas de transferência de risco- Aliás, 
temos uma seguradora em Malta 
para outro tipo de produtos e a re-
lação do cliente com a empresa é 
muito mais ampla do que a coloca-
ção do risco. 
 
A MDS em vindo a anunciar 

aquisições de brokers em várias 

geografias, com destaque para  

o Brasil. Isso significa que o 

Brasil será no futuro próximo 

o grande mercado da MDS? 

O Brasil é um mercado poderosíssi-
mo, somos a terceira operação do 
Brasil, e muito preparados para 
acolher e integrar novas equipas e 
novos parceiros. Temos imple-
mentado uma política de M&A 
muito estruturada, muito bem pen-
sada e temos uma marca e um mo-
delo de integração e uma reputação 
que atrai boas empresas e equipas. 
Vamos tirar partido desse leverage. 
 
Que outros mercados  

estão a estudar? 

Onde houver boas oportunidades. 
Não excluímos só porque é aquela 
ou outra região. Se for uma boa 
oportunidade lá estaremos. 

A geopolítica que está  

a acontecer, com as crises  

de abastecimento não faz  

com o que seguro tenha  

de se reinventar, criar novas 

exclusões e subir preços? 

A indústria está sempre a reinven-
tar-se. O seguro e o risco é algo que 
está sempre muito associado à eco-
nomia em concreto. Se isso muda, o 
setor também muda, melhor do que 
a banca. Temos ciclos e a palavra 
reinventar é forte mas, a verdade, é 
que o setor tem de adaptar-se a cir-
cunstâncias novas que por vezes 
são radicais. 
 
Qual o objetivo da plataforma 

Brokerslink? Considera  

que esta é a plataforma  

mais internacionalizada  

que começa em Portugal? 

Talvez. Estamos em 126 países com 
operações locais e temos brokers e 
não brokers, temos “cativas” e em-
presas diferentes ligadas ao risco, 
incluindo o “Legal” mas, para além 
disso, é uma networking. Friso que 
acima de tudo isto há uma empresa 
chamada Brokerslink que é detida 
por 60 destes parceiros e que tem 
sede na Suíça e na qual sou chair-
man. É uma empresa que é dona e 
gere esta rede. Foi fundada no Por-
to sendo que mais tarde incorporou 
na Suíça. A equipa está no Porto e o 
core é Portugal, embora a equipa 
seja de vários países. Relevante é 
que esta empresa é detida por 60 
membros da plataforma, sendo 
uma empresa “profit oriented, 
equity base”, distribui dividendos e 
essa empresa gere a rede e tem um 
alcance mundial e pode servir um 
cliente a qualquer nível. ■ 

ENTREVISTA | JOSÉ MANUEL FONSECA | CEO da MDS Group

“MDS passa  
a ter dimensão  
e mais expertize”
A broker de seguros MDS prepara a fusão 
com o maior grupo de corretagem 
independente do Reino Unido, a Ardonagh.

O Brasil é um mercado 
poderosíssimo, somos 
a terceira operação  
do Brasil, e muito 
preparados para 
acolher e integrar 
novas equipas  
e novos parceiros
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Especial Seguros com Saúde

O sector dos seguros de saúde acre-
dita que, dois anos depois de uma 
pandemia que afastou as pessoas 
dos hospitais e clínicas presenciais, 
e num cenário macroeconómico 
inflacionista, um dos maiores desa-
fios é a garantia da sustentabilidade. 
Contudo, a capacidade de resposta 
à população tem de continuar a ser 
o foco da prestação de serviços. 

O diretor geral da Megafin, Vitor 
Norinha, considera que o maior de-
safio é “conseguir responder a mais 
patologias sem aumentar dramati-
camente os preços”, o que se torna 
complicado com a “inflação dos 
custos médicos, a ausência de pes-
soal técnico suficiente, e sobretudo 
um tremendo crescimento da pro-
cura de seguros de saúde depois da 
pandemia, porque a generalidade 
da população viu que não estava su-
ficientemente protegida”. 

Já a Head of Market & Solutions 
da Future Healthcare, Ana Carva-
lho, refere a sustentabilidade do 
ecossistema “sem esquecer a mis-
são social de dar acesso às melho-
res condições de saúde, vida e 
bem-estar de cada uma das pes-
soas”. É ainda preciso ter em conta, 
continua, a tecnologia e inovação 
para otimizar processos e encon-
trar soluções personalizadas. 
 
“Tempestade perfeita”  

ameaça o sector 

Questionados sobre o efeito do ce-
nário macroeconómico no sector, 
ambos concordaram na impossi-
bilidade de escapar ao aumento de 
preços. 

“Estamos a tentar minimizar ao 
máximo o efeito nos clientes. Se 
conseguirmos ter processos mais 
automatizados e otimizados, e 
uma experiência mais ágil e digi-
tal, conseguiremos oferecer uma 
melhor experiência, enquanto mi-
nimizamos os efeitos da inflação”, 
declara Ana Carvalho. 

Já o diretor geral da Megafin 
aponta para uma “tempestade per-
feita no mau sentido, com uma in-
flação que rapidamente chegará 
aos 10%, sem aumentos salariais 
significativos, com uma subida de 
preços dos prestadores de servi-
ços, e com os seguros a defende-
rem-se através da telemedicina ou 
da oferta de novos seguros que 
custam dinheiro”. 

O problema é, também, conci-
liar os interesses de todos os en-
volvidos: os prestadores de servi-
ços colocam-se questões de racio-
nalidade económica, e das segura-
doras de solvabilidade, enquanto a 
população quer ver as suas neces-
sidades respondidas, argumenta. 
 
Envelhecimento  

populacional é um problema 

com várias faces 

Outra questão que tem marcado o 
debate público, mas também no do-
mínio empresarial é o  envelheci-
mento dos portugueses. Este “está 
na ordem do dia das companhias há 
já algum tempo, sendo um proble-
ma do presente e gigante no futu-
ro”, declara Ana Carvalho, citando 
dados que apontam para que, atual-
mente, mais de 20% da população 
tem mais de 65 anos e estimam que, 
em 2050, sejam mais de 35%. 

O percurso tem algumas vitórias, 
nomeadamente o facto de se terem 
vindo a encontrar iniciativas varia-
das complementares às respostas 
tradicionais massificadas como os 
cuidados ao domicílio. A Future 
Health aponta, a título de exemplo, 
a criação de soluções remotas e di-

gitais para garantir o acompanha-
mento personalizado a cada cliente. 

Para Vítor Norinha, o envelheci-
mento da população coloca o pro-
blema de novas necessidades de 
novos tratamentos, mas também 
das exclusões com base na idade ou 
nas doenças. “Isso não é justo por-
que deixa os clientes fora do siste-
ma privado”, diz. Assim, as segura-
doras precisam de encontrar solu-
ções porque a procura “é muito 
forte, e quem  paga um seguro du-

rante 30 ou 40 anos não quer che-
gar aos 70 sem essa resposta”. 

Ademais, defende, tem de haver 
respostas políticas à semelhança 
dos países nórdicos, como o seguro 
social. “Tal como se fazem contri-
buições ao longo da vida para a se-
gurança social, porque não fazê-lo 
para este tipo de subsistemas priva-
dos de saúde, com a garantia de que 
haverá respostas?”, questionou, 
apelando a uma atitude diferencia-
da ao longo da vida contributiva 
uma vez que “vamos viver mais 
tempo, mas com mais doenças”. 
 
Pandemia e competição  

entre empresas ampliaram  

o alcance de seguros 

Mas dos últimos anos também re-
sultou o aumento do alcance e da 
preocupação relativa a seguros de 
saúde.  

“Antes da pandemia, falava-se 
mais de telemedicina, agora fala-
mos de saúde digital, que é muito 
mais abrangente do que a realiza-
ção de consultas por telefone ou 
por vídeo. É o presente e será, com 
certeza, o futuro”, indica Ana Car-
valho. De facto, o receio do coro-
navírus e os confinamentos im-

Os seguros de saúde vão enfrentar múltiplos desafios no futuro próximo, depois de dois anos de pandemia  
e num contexto de subida generalizada de preços.

BARBARA BARBOSA  
bbarbosa@jornaleconomico.pt

“Antes da pandemia, 
falava-se mais de 
telemedicina, agora 
falamos de saúde 
digital, que é muito 
mais abrangente do 
que a realização de 
consultas por telefone 
ou por vídeo”,  
diz Ana Carvalho

Sector segurador precisa  
de ser sustentável sem descurar 
capacidade de resposta à população

JE TALKS

pulsionaram a medicina digital 
porque, por um lado, como aponta 
Vítor Norinha, grande parte da 
população não foi a hospitais e clí-
nicas durante dois anos e as doen-
ças não comunicáveis - como a 
diabetes e o cancro - foram-se 
agravando, e agora são necessárias 
soluções. Por outro, o formato re-
moto é uma maneira de controlar 
a subida dos preços das soluções 
numa altura em que há mais pro-
cura no privado, pois o Serviço 
Nacional de Saúde está a “ficar 
exaurido nalgumas valências e 
com hospitais sem dar solução”. 

A competição por talento é ou-
tra tendência com repercussões no 
sector. “As empresas tentam enri-
quecer cada vez mais o plano de 
benefícios dos seus colaboradores, 
algumas procuram incluir o agre-
gado familiar dentro dessa oferta, 
e à procura de incluir outro tipo de 
programas alternativos, alguns de-
les relacionados com a saúde digi-
tal e com a saúde mental”, segundo 
Ana Carvalho. Não obstante, “há 
uma pressão muito grande no 
tema do pricing e do prémio asso-
ciado à oferta que dão aos seus tra-
balhadores”. ■
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O objetivo dos seguradores ao for-
necerem serviços de medicina onli-
ne é prestar cuidados mais efetivos 
e com preço controlados. Ana Pina, 
diretora de Digital Health no segu-
rador Future Healthcare, lançou re-
centemente a solução OMR, ou 
Observação Médica remota e que 
mais não é do que um dispositivo 
médico que possibilita a realização 
de um exame físicos mais completo 
do cliente. Refere que se trata de 
dispositivos médicos “que foram 
concebidos para capacitar a vídeo-
consulta de uma importante parte 
da observação médica realizada du-
rante uma consulta presencial”. 

E dentro da mesma lógica de 
transformação do mundo virtual 
Ana Mota, diretora geral de Segu-
ros de Pessoas da MDS Portugal 
salienta que a pandemia “contri-
buiu para acelerar a transformação 
digital do sector segurador, sendo 
expectável um incremento das as-
sistências por via digital, ou seja, 
da medicina online, a qual tem um 
papel importante para um ainda 
melhor serviço ao cliente”. Adian-
ta que os serviços associados ao se-
guro de saúde “evoluíram muito e 
são atualmente de extrema impor-
tância para controlar custos e me-
lhorar o bem-estar dos segurados. 
É o caso do acesso a consultas e até 
exames por telemedicina ou mes-
mo de alguns tratamentos especí-
ficos de fisioterapia que são já hoje 

disponibilizados por meios remo-
tos”. Na mesma linha está Sandra 
Moás, country manager do segu-
rador Asisa que afirma que “a pos-
sibilidade de assistir remotamente 
e praticar alguns destes cuidados 
de saúde à distancia, contribuem 
positivamente para a geração (do) 
equilíbrio (preço/necessidades de 
cuidados), dado que tendencial-
mente permitem uma diminuição 
dos custos de sinistralidade, ora 
por via do aumento da oferta e dis-
ponibilidade de serviços médicos 
através da telemedicina, que per-
mitem agir mais cedo sobre a dete-
ção e potencial diagnóstico, esti-
mulando assim a componente pre-
ventiva, ora por via da monitori-
zação remota de pacientes já com 
diagnóstico instalado, como seja o 
caso da hospitalização e tratamen-
tos domiciliários, possíveis através 
de equipamentos conectados, e 
que ao requererem menos recur-
sos de estrutura, permitirão tam-
bém otimizar os custos da presta-
ção. Por outro lado, este tipo de as-
sistência comporta também uma 
componente qualitativa que se re-
flete no bem-estar do segurado, 
nomeadamente no que se refere a 
deslocações, ou a poder permane-

cer no seu seio familiar, e, portan-
to, num ambiente de maior como-
didade, garantindo ainda assim 
elevados índices de qualidade hu-
mana e técnica na prestação do 
serviço”. Ana Pina da Future 
Healthcare acrescenta que as ferra-
mentas que tem à disposição e que 
estão a ser desenvolvidas “permi-
tem-nos pensar um pouco fora da 
caixa e disponibilizar modelos de 
cuidados mais efetivos. Modelos 
que se dissociam do modelo que 
temos atualmente e que permitam 
interações mais curtas, mas contí-
nuas, quando necessárias, numa 
perspetiva de prevenção e acom-
panhamento. Novos modelos que 
capacitem e suportem também as 
pessoas a serem mais autónomas e 
conscientes da gestão da sua saúde. 
Que integrem valências como a 
nutrição, o exercício e a gestão de 
stress, como competências rele-
vantes na prevenção e gestão des-
tas condições. Estas valências estão 
muito associadas ao conceito de 
“bem-estar” e aparecem muitas ve-
zes dissociadas dos cuidados de 
saúde. Pois é necessário integrá-las 
nestes novos modelos, e dar-lhes 
atenção”. E se a palavra de ordem é 
suportar as pessoas na mudança 
dos seus comportamentos, acredi-
to que este é o caminho para 
apoiar a inversão do cenário alar-
mante que vivemos com as doen-
ças não comunicáveis. Estas doen-
ças são uma importante ameaça à 
sustentabilidade dos cuidados de 
saúde e penso que a saúde digital 
pode ter um enorme valor”. ■

ANÁLISE

Medicina online 
veio para ficar
O incremento das assistências por via digital é um dado adquirido nos 
seguros. A medicina online vai potenciar o melhor serviço.

VÍTOR NORINHA 
vnorinha@jornaleconomico.pt

A pandemia contribuiu 
para acelerar a 
transformação digital 
do sector segurador

Algumas cláusulas de coberturas 
que foram colocadas com determi-
nado objetivo estão a ser usadas 
para outros objetivos, o que cria 
dificuldades na indústria dos segu-
ros, afirma Jorge Luzzi, presidente 
da Associação Portuguesa de Ges-
tão de Riscos e Seguros (Apoge-
ris). À margem da recente confe-
rência da plataforma de seguros 
Brokerslink, Luzzi afirma que para 
os seguros e daqui para a frente e 
antes de se concretizar a subscri-
ção de um contrato “teremos de 
analisar muito bem problemas que 
achávamos que não existiam”. Deu 
o exemplo de uma infraestrutura 
encerrada pelo Governo em deter-
minado país e que nas condições 
da seguradora seria algo a aconte-
cer perante uma seca, mas aconte-
ceu perante uma pandemia, sendo 
que a cláusula estava em vigor e o 
segurador teve de pagar perante o 
encerramento imposto pelo Go-
verno. Isto significa que no futuro 
haverá uma revisão técnica das 
condições na negociação e o pré-
mio irá incorporar o risco associa-
do. Luzzi afirma que daqui para a 
frente irá trabalhar-se com mais 
detalhe a parte técnica e o que 
aconteceu com a pandemia foi algo 
inesperado. Outro tema relevado 
pela guerra tem a ver com o risco-
país e os riscos políticos associa-
dos. Estes últimos, afirma o presi-
dente da Apogeris, nem eram con-
siderados e “agora a questão que se 
coloca é perceber se podemos ficar 
dependente do gás que vem a Rús-
sia ou se teremos alguma alterati-
va”. As empresas vão deixar de ter 
a estratégica da matéria-prima 
dentro do melhor preço e o futuro 
obriga a equacionar todos os fato-
res geopolíticos. 
 
Resseguros 

Jorge Luzzi não acredita que os se-
guros tenham grandes problemas 
em suprir os compromissos no 
caso de sinistros mas admite que 
“muitos seguradores terão dificul-
dades em renovar o contrato com 
os resseguradores”. Adianta que 
normalmente um segurador tem 
capacidade para assumir 10% dos 
riscos e para os restantes 90% 
apresentam um co-seguro ou um 
resseguro mundial. Afirma: “Não 
considero estarmos numa altura 
em que possamos ter algum tipo 
de crise por falta de solvência, mas 
esta dificuldade pode significar 
também aumento de preços”. Con-

firma que houve resseguradoras a 
recusar alguns contratos. Diz que 
as grandes empresas que “davam 
um golpe na mesa e impunham 
preços” têm hoje dificuldade em 
obter o preço desejado porque os 
seguradores não conseguem res-
ponder. Esta situação não aconte-
cia há 30 anos. “Entrámos num pe-
ríodo em que a contratação terá de 
ser ainda mais técnica, caso con-
trário o segurador não encontrara 
resseguradores e estes não encon-
trarão investidores que os finan-
ciem”. ■ VN 
 

ENTREVISTA | JORGE LUZZI | Presidente da Apogeris

Seguros 
com desafios  
que não existiam
As coberturas de seguros estão a encontrar 
dificuldades inexistentes no passado, afirmou 
Jorge Luzzi, presidente da Apogeris, à 
margem da Brokerslink Conference 2022.

Entrámos  
num período  
em que a contratação 
terá de ser ainda  
mais técnica
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Maior procura de serviços implica subida de preços
O contexto 
pandémico foi 
propício para uma 
maior apetência 
pelos serviços de 
saúde privados. 
Algumas doenças 
agravaram-se com o 
receio de consultas 
que estavam 
programadas e o 
cenário agravou-se 
nos últimos meses. 

SANDRA MOÁS 
Country manager  
da Asisa Portugal

Quais os desafios para  
os Seguros de Saúde  
nos próximos dois anos?

São vários os desafios para o setor 
dos seguros, e concretamente para 
os seguros de saúde, nos próximos 
dois anos. O primeiro é conjuntural 
e relaciona-se com a inflação e o 
impacto desta junto dos 
operadores de saúde privada, 
nomeadamente o aumento do 
custo dos equipamentos, materiais, 
fornecimento de serviços, etc., que 
se irão repercutir potencialmente 
num aumento do custo dos atos 
médicos. Esse aumento, aliado a 
uma maior utilização - decorrente 
da retoma generalizada dos 
cuidados de saúde - acabam por 
ter um efeito de pressão sobre a 
manutenção dos prémios de 
seguro, uma vez que desequilibra 
negativamente o rácio 
prémios/sinistralidade. Por outro 
lado, o aumento da prevalência da 
doença crónica ou de longa 
duração em mais de 43,9% da 
população portuguesa com mais 
16 anos, sendo este o valor mais 
elevado desde 2016 - segundo o 
INE, transmite-nos a ideia de uma 
população que necessita de mais 
cuidados de saúde e por períodos 
mais prolongados temporalmente, 
surgindo neste contexto o desafio 
relacionado com as medidas de 
prevenção que podem e devem ser 
estimuladas também pelas 
seguradoras, enquanto agente 
económico e social de apoio à 
população. A sofisticação e 
integração das políticas de 
prevenção associadas aos planos 
de seguros de saúde serão assim 
um dos pilares estratégicos para o 
setor e que seguramente será alvo 
de grande evolução. 

pessoa que faz a consulta, seja por-
que evita deslocações e otimiza tem-
po, seja por que dá acesso a cuidados 
de saúde a pessoas que vivem em 
zonas mais distantes dos mesmos. 
As seguradoras têm disponibilizado 
o acesso a consultas on-line. Mas na 
minha perspetiva sem a possibilida-
de de uma avaliação clínica mais 
ampla, estes serviços ficam amputa-
dos na sua capacidade e, portanto, 
os benefícios sejam para as pessoas, 
sejam para as seguradoras são redu-
zidos a uma ínfima parte do que a 
saúde digital pode oferecer. 
A saúde digital devidamente capa-
citada tem um enorme valor, e 
pode trazer muitos benefícios quer 
para os clientes quer para os segu-
radores. Para tal é preciso mudar-
mos a nossa perspetiva, mudarmos 
o paradigma. É preciso vermos a 
saúde digital, não apenas como uma 
solução rápida e cómoda de aconse-
lhamento, mas como uma oportu-
nidade de entregar cuidados de saú-
de com qualidade e em situações e 
modelos que se destacam dos cuida-
dos de saúde presenciais, embora 
integrados com estes. 
 
Concretamente falamos  

de que tipo de tratamentos  

e para que tipo de clientes? 

Falamos mais de situações e de ca-
pacidade de avaliação do que de tra-
tamentos. A avaliação física de um 
doente dá elementos importantes 
que permitem, juntamente com a 
entrevista do doente, colocar hipó-
teses de diagnóstico e então definir 
um plano. Por exemplo, no caso de 
um doente com uma dor de ouvido, 
a boa prática será proceder à obser-
vação do ouvido como elemento 
adicional à história clínica colhida 
durante a consulta. Num doente 
com uma queixa de dor de garganta 
ou no caso de suspeita de infeção 
respiratória, a garganta deve ser 
observada ou há a necessidade de 
fazer uma auscultação. Sem esta ca-
pacidade, estas situações devem ser 
avaliadas presencialmente. Este dis-
positivo não substitui ainda um 
exame físico completo. No entanto, 
permite-nos avaliar corretamente 
muitas situações de doentes que, 
com frequência, recorrem aos ser-
viços de telemedicina.  
 
Até onde pode ir a medicina 

digital em termos de solução  

de doenças prevalentes  

ou de doenças que futuras? 

Acredito que na saúde digital nem o 
céu é o limite. Num futuro próximo 
a saúde digital terá um papel funda-
mental na prevenção e abordagem 
de doenças como a diabetes tipo 2, as 
doenças cardiovasculares, cancro e 
outras doenças não comunicáveis. 
Curiosamente estas doenças têm fa-
tores de risco comuns, como a hiper-
tensão, a obesidade, as gorduras ou o 
açúcar no sangue, que são altamente 
dependentes do estilo de vida. Estes 
fatores de risco são muito frequen-
tes, com um número significativo de 
pessoas não diagnosticadas. Dizemos 
que estas condições são silenciosas, 
pois muitas vezes são apenas perce-
bidas ou valorizadas quando surge 
um infarto, um AVC ou uma diabe-
tes complicada, por exemplo. Mas 
acredito que a pandemia veio tam-
bém mostrar que não é assim. ■

A aposta na saúde digital  

é uma tendência ou uma 

necessidade que a pandemia 

acentuou? Que ferramenta  

foi recentemente lançada  

pela Future Healthcare? 

A aposta na saúde digital é uma 
tendência, que já existia antes da 
pandemia, mas que foi francamen-
te acentuada nessa altura. As pes-
soas tinham muita dificuldade a 
aceder aos serviços presenciais e a 
possibilidade de resolver diversas 
situações utilizando canais digitais 
surgiu como a solução óbvia. Essa 
experiência mostrou-nos muitos 
dos benefícios da saúde digital, 
mas também as suas limitações. Na 
minha perspetiva os benefícios 
vão muito além da comodidade e 
da acessibilidade. A evolução da 
tecnologia permite-nos definir 
novos modelos de cuidados, so-
bretudo para prevenir ou abordar 
doenças tão impactantes como as 
doenças não comunicáveis, que in-
cluem doenças cardiovasculares, 
diabetes, doenças pulmonares cró-
nicas, cancro e outras. Sobretudo 
para estas, o modelo de cuidados 
que temos não é eficaz e a saúde di-
gital pode ter um papel importante 

em coordenação com os cuidados 
presenciais. 
A Future Healthcare dá acesso aos 
seus clientes a cuidados de saúde 
prestados por via digital através da 
sua unidade de telemedicina (Futu-
re Healthcare Virtual Clinic). Pre-
tendemos capacitar a interação di-
gital com dispositivos que permi-
tam uma avaliação clínica mais am-
pla, de modo a sermos mais efeti-
vos. Começámos com a prestação 
de vídeo-consulta de modo isolado, 
quando o cliente pede. Mas preten-
demos disponibilizar outros mode-
los de cuidados e interação, que ti-
ram partido da capacidade da saúde 
digital. Apesar da vídeo-consulta 
ter sido muito útil durante a pande-
mia, tem muitas limitações. Essas 
limitações surgem principalmente 
pela diminuta capacidade de reali-
zar um exame físico da pessoa. Por 
isso lançámos esta solução de Ob-
servação Médica Remota (OMR), 

que inclui agora um dispositivo 
médico, devidamente credenciado 
e que permite a observação do ou-
vido (otoscopia), observação da 
orofaringe e pele, assim como a 
auscultação cardíaca, pulmonar e 
abdominal à distância. Acreditamos 
que estas soluções colocam a saúde 
digital noutro patamar de capacida-
de e qualidade de cuidados.  
 
Como é que se pode 

desenvolver este sector e que 

benefícios pode trazer para o 

utilizador e para o segurador? 

Muito do que se tem desenvolvido 
na saúde digital, e tem sido adotado 
de modo mais transversal, passa por 
utilizar a tecnologia disponível para 
replicar o modelo que temos nos 
cuidados de saúde presenciais, no-
meadamente nos serviços de tele e 
vídeo-consultas. Este é principal-
mente um serviço de comodidade, 
mas que, sem mais apoio, com fre-
quência se reduz apenas a uma tria-
gem ou aconselhamento e à necessi-
dade de uma avaliação presencial 
posterior.  Assim, através da utiliza-
ção de ferramentas que ampliam a 
avaliação clínica à distância, a saúde 
digital pode ser francamente desen-
volvida, assegurando que temos ca-
pacidade de avaliar a pessoa que está 
do outro lado com base nas melho-
res práticas. Só por si, traz valor à 

VÍTOR NORINHA 
vnorinha@jornaleconomico.pt
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Acredito  
que na saúde 
digital nem  
o céu é o limite

ENTREVISTA | ANA PINA | Diretora da Digital Health na Future Healthcare

“Evolução da tecnologia 
permite definir novos 
modelos de cuidados”
Há doenças não comunicáveis como as cardiovasculares, diabetes, 
cancro e pulmonares crónicas que vão beneficiar da evolução 
tecnológica ao nível dos novos modelos de cuidados, afirma a diretora 
da Digital Health na Future Healthcare.
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ANA MOTA  
Diretora Geral de Seguros  
de Pessoas da MDS Portugal

O futuro dos seguros de saúde 
afigura-se desafiante, 
nomeadamente em virtude do 
expectável aumento dos custos, 
com reflexo nos prémios médios. 
São diversos os fatores que 
contribuem para esta tendência. 
Antes de mais, o aumento 
generalizado da inflação nos 
custos médicos, que se antevê 
superior à inflação geral, vai 
repercutir-se inevitavelmente no 
preço dos seguros.  
A contribuir para o aumento dos 
custos está também a maior 
utilização do seguro de saúde, 
resultante da preocupação 
provocada pela pandemia bem 
como do agravamento das 
patologias. Muitos tratamentos 
foram suspensos ou adiados por 
causa da referida pandemia, e 
tenderão agora a ser mais 
prolongados. Há ainda o impacto 

JOÃO DIAS 
Consultor na área Research  
Solutions da AON

O maior desafio passará por 
continuar a crescer em termos do 
número de pessoas seguras e 
manter os custos do seguro de 
saúde sustentáveis e a um nível 
que as pessoas e as empresas 
consigam suportar. 
Existem dois riscos conjunturais, 
que terão efeitos a curto e médio 
prazo nos preços dos seguros de 
saúde e que são: primeiro os 
impactos da pandemia de Covid-
19, que levaram a um adiamento 
significativo na área da prevenção 
e nos diagnósticos em 2020 e 
início de 2021, o que contribuiu 
para um decréscimo geral na 
saúde dos clientes das 
seguradoras e logo uma maior 
sinistralidade associada. Em 
segundo lugar a elevada inflação a 
que o setor da saúde não é imune 
e que coloca uma pressão muito 
grande, do lado dos prestadores 
de saúde privados, na revisão para 
cima nos preços das convenções 
que têm com as seguradoras e que 
se irão refletir no custo final dos 
seguros para o cliente final. A mais 
longo prazo e a um nível estrutural 
os dois principais riscos para a 
sustentabilidade do sistema têm 
sobretudo a ver com o 
envelhecimento da população 
segura e com a rápida evolução da 
medicina, com meios de 
diagnóstico e tratamentos cada 
vez mais eficientes, mas também 
muito mais dispendiosos.

PUB

PAULO SILVA 
Chief Sales Officer  
da Prévoir

Neste quadro ainda de pandemia, 
bem como no aguardado de pós-
pandemia, é expectável que a 
procura por seguros de pessoas, 
entre os quais os seguros de 
saúde, continue a crescer, na 
medida em os consumidores estão, 
hoje, mais conscientes do papel 
dos seguros como instrumento de 
proteção de riscos, 
nomeadamente, os de saúde e 
mais atentos quanto à necessidade 
de precaverem o seu futuro e o da 
sua família.  
Face ao SNS, a par da ampla 
oferta de serviços, que vão desde 

NUNO SOARES  
Diretor comercial  
da We Seguros

Os seguros de saúde, como temos 
assistido nos últimos anos, tem 
sido um dos ramos de maior 
crescimento em Portugal. Apesar 
do nosso SNS ser uma garantia de 
igualdade de acesso a toda a 
população, a escassez de meios, 
longas listas de espera, falta de 
resposta nas urgências, tem ditado 
cada vez mais a procura que existe 
para os privados, não só pelos 
utentes, mas também pelos 
próprios profissionais de saúde. A 
oferta deste tipo de seguro tem 
sido cada vez mais abrangente, 
adaptando-se á realidade atual, 
mantendo uma atualização 
constante nas especialidades 
medicas e até no próprio 
atendimento remoto em caso de 
impossibilidade de presença. 
Acompanhamos de perto os 
clientes de forma a percebermos 
as suas necessidades em todos os 
ciclos de vida e, dessa forma, 
conseguimos propor as melhores 
soluções desenhadas à medida. O 
nosso objetivo é termos soluções 
robustas e competitivas que 
satisfaçam os nossos clientes e 
que nos dá motivação e força para 
prestarmos o melhor serviço 
possível. 

do envelhecimento da população, 
que se reflete no aumento das 
despesas com cuidados de saúde. 
Numa nota mais positiva, a 
evolução dos seguros neste ramo 
deverá passar pela integração de 
mais coberturas, como são os 
casos da saúde mental e dos 
cuidados domiciliários (como, por 
exemplo, da enfermagem e da 
fisioterapia).  

consultas de especialidade, até 
aos cuidados ambulatórios e 
internamentos, os seguros de 
saúde oferecem outras vantagens, 
diferenciadoras e muito valorizadas 
pelos consumidores, como por 
exemplo, os tempos de espera 
mais reduzidos, a flexibilidade e a 
liberdade da escolha dos cuidados 
de saúde que pretende contratar. 
Ao longo dos anos, a indústria 
seguradora tem demonstrado uma 
grande capacidade de adaptação 
às novas tecnologias e às 
transformações digitais de modo a 
oferecer aos seus segurados uma 
experiência sempre mais simples e 
completa. Nesse sentido, tem 
havido um grande investimento das 
seguradoras ao nível da oferta e 
das ferramentas para digitalizar a 
distribuição dos seguros, 
simplificar o processo de 
contratação e agilizar o acesso aos 
serviços propostos pelo seguro. 
Um exemplo disso, são os 
questionários médicos online, mais 
dinâmicos do que os tradicionais e 
as plataformas de assistência, 
totalmente conectadas com a 
tecnologia, segurados e 
prestadores de serviços, cujo 
objetivo é prestar um atendimento 
rápido e de qualidade, em 
momentos por vezes de grande 
ansiedade para os consumidores.  



PUB


