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CA Vida focada nos
produtos de vida risco

“A nossa estratégia estd centrada no desenvolvimento de pro-
dutos de vida risco a precos que possam abranger o maior nu-
mero possivel de clientes”, afirma Antonio Castanho, presi-
dente executivo da CA Vida, seguradora que ocupa o 4° lugar no
ranking Vida do Instituto de Seguros de Portugal e que espera
ultrapassar a fasquia dos 300 milhdes de euros de seguros sob
gestdo, num total de mais de 220 mil clientes. O responsavel diz
que a CA Vida estd preocupada em “resolver os problemas reais
das pessoas aquando da ocorréncia de eventos que colocam em
causa a familia, filhos e casa”. Em paralelo, aposta “em produ-
tos com garantias muito direccionadas para as ocorréncias de
impacto extremo para as quais o Estado e a sociedade em geral
nao tém solucdes”.

Este ¢ mesmo um dos segredos do sucesso da CA Vida, segura-
dora procurada para poupancas. Alids, Anténio Castanho diz
que, “como gestora de muitas poupancgas”, a seguradora “tem
um capital de confianca muito significativo”, sendo de frisar o
crescimento de 15% dos seguros de capitalizacdo. Importante
referir o alargamento das coberturas de saude, como as doen-
¢as graves, intervencio cirurgica, internamento, e problemas
especificos das mulheres, como carcinoma ‘in situ’. “E uma
adaptacao bem percepcionada pelo cliente e que nos permite
estar mais proximo das suas necessidades”, diz. BR.C.

Presidente Executivo da CA Vida
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Real Vida sobe

em 90% a receita global

Para a Real Vida Seguros, 0 ano 2014 “estd a ser de um crescimento global muito inte-
ressante, com a receita total processada a subir cerca de 90 para mais de 36 milhdes
de euros”, informa Gongalo Coutinho, presidente. O segmento que mais tem crescido
€ o de produtos financeiros, seguido dos acidentes pessoais e dos seguros vida.

Quanto a estratégia seguida pela seguradora, bem posicionada no ramo vida, este ano
foi de reformulacido e melhoria da oferta de seguros e produtos financeiros. Houve
ainda um reforco da equipa comercial e uma aposta importante no canal mediador.
“Em 2015 vamos consolidar e aprofundar o trabalho desenvolvido em 2014”, frisou

Goncalo Coutinho.

No que respeita a novidades, o presidente da Real Vida Seguros diz que 2014 foi re-
cheado de vdrios produtos inovadores e atractivos. Porém, a grande novidade € a es-
pecializacdo em “produtos vida, acidentes pessoais e produtos financeiros. Somos a
Unica seguradora com estas caracteristicas e acreditamos que as mesmas constituem
uma mais valia para os consumidores nacionais e contribuem para a competitividade

do mercado portugués”. HR.C.
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mais de 16%

O anode 2014 estd a correr bem para a MAPFRE, “em linha
com o que tinhamos planeado”, afirma Jodo Gama, direc-
tor de marketing e comunicac¢io da seguradora

A 5% no segmento Nao Vida, estd a crescer globalmente
mais de 16% face ao ano anterior. No ramo Vida o desem-
penho “é assinaldvel”, devido ao crescimento de 38%. Em
Nao Vida, a MAPFRE estd a crescer 4%. Este desempenho
“€ o resultado de um crescimento em todos os segmentos
e, naturalmente, da captacao de novos clientes nas vdrias
dreas de negdcio que exploramos”, assume Joio Gama,
que frisa a implementacao, no inicio de 2014, de um plano
de negdcio a vdrios anos com o objectivo de reforcar “a
nossa posicao no mercado portugués”. A ambicao € “cres-
cer e ter uma operacao mais forte e rentdvel”. Para isso, a
estratégia passa “por reforcar significativamente os pon-
tos de venda e ajustar o processo comercial a um modelo
multicanal”. Neste novo posicionamento, “o digital terd
uma importancia crescente”, revela.

E se em 2014 o foco foi a actualiza¢do do portefolio para o
segmento de particulares, em 2015, a MAPFRE vai “dar
especial enfoque a drea ‘corporate’”, revela. BR.C.

Fidelidade,
Tranquilidade
e BPI lideram

De acordo com o ranking do Instituto
de Seguros de Portugal sobre a pro-
ducio por empresa, o BPI Vida e Pen-
soes liderava o segmento Vida tendo
em conta os dados dos primeiros
nove meses do ano. J4 o ranking Nao
Vida ¢ liderado pela Tranquilidade.
No total da producao Vida e Nao Vida
a lider ¢ a Fidelidade. As trés segura-
doras foram contactadas pelo Didrio
Econémido mas até a hora de fecho
niao responderam as perguntas.
Quem também foi contactada sem
sucesso foi a Santander Totta Segu-
ros, 3* no ranking Vida e Nao Vida. B

Q
L
£
is}
5
3
i
2
=]
2
<<
~
a
0
=1
o
3
o
o
«Q
]
S

OPINIAO

Diretor Executivo de Desenvolvimento
Estratégico da AdvanceCare,

Gestdo de Servicos de Salde, S.A.

Os desafios dos
seguros de saude

Experimentamos na atualidade um contex-
to com muitas alteracbes a diferentes ni-
veis, que impactam naquilo que é a envol-
vente dos seguros de saude em Portugal.
Os ultimos anos de austeridade conduzi-
ram, por um lado, a mudancas ao nivel do
Servigo Nacional de Saude (principalmen-
te na procura da almejada sustentabilida-
de) e, por outro, diminuiram a capacidade
economica dos consumidores e das em-
presas.

Neste contexto, e sendo o seguro de sau-
de um produto de reconhecida importancia
para as familias, verificou-se uma maior
procura no segmento dos seguros de sau-
de com uma menor cobertura de risco, e
consequentemente com um menor prémio.
Mas apesar de ainda haver alguma mar-
gem para o aumento da eficiéncia da pres-
tacdo de cuidados de saude, a presséo so-
bre os encargos com a saude nao ira
abrandar, quer por via do envelhecimento
da populacédo, quer pelo constante recurso
a novas “tecnologias”.

Os seguros de saude deverao ter um papel
contributivo no sentido de rumar contra
esta tendéncia, procurando dar mais co-
bertura de risco e mais servigo aos consu-
midores. Uma das medidas passara por
munir o consumidor com mais conheci-
mento/informacgao:

« potenciando-lhe um posicionamento mais
critico acerca do procedimento clinico que
ira realizar, em que unidade, com que mé-
dico, e por que prego;

» fomentando-lhe uma perspetiva de pre-
vencao e o seguimento de um estilo de
vida mais saudavel;

« possibilitando-lhe uma melhor gestéo da
sua condic@o de doente.

Sera natural que se desenvolvam novos
seguros de saude mais simples (contra-
riando alguma complexidade corrente), as-
sim como outros mais especializados na
area das doencas graves e das doencgas
cronicas, e poderdo ser criadas as condi-
¢bes para termos periodos contratuais
mais duradouros (superiores a um ano).

O movimento por parte de Seguradoras de
aquisicéo (ou estabelecimento de parce-
rias estratégicas) de unidades de saude
privadas de referéncia, podera estimular o
acesso preferencial a sub-redes de presta-
céo de cuidados de saude, o que também
podera beneficiar o consumidor. B



