
  Tiragem: 12762

  País: Portugal

  Period.: Diária

  Âmbito: Economia, Negócios e.

  Pág: 18

  Cores: Cor

  Área: 25,70 x 32,00 cm²

  Corte: 1 de 2ID: 69326976 02-05-2017

NEGÓCIOS INICIATIVAS Sector segurador 

JOSÉ GALAMBA DE OLIVEIRA PRESIDENTE DA APS 
• 

Ramo Vida 
com sinais 
de recuperação 

0  Os dois últimos trimestres inverteram a tendência de queda 
e o ramo Vida ganha novo alento. José Galamba de Oliveira, 
presidente da APS, diz que não vai "haver surpresa alguma 
em termos de capital ou sobre necessidades de capital". 

FILIPE S. FERNANDES 

D
esde de Setembro de 
2016 que José Galam-
ba de Oliveira preside à 
APS (Associação Por-

tuguesa de Seguradoras), depois de 
ter lideradoaAccentive Portugal du- 

• rante dez anos. A siia missão tem 
duasgrandesvertentes.Aprimeira é 
comunicar e dar a conhecer à socie-
dade a importância do sector segu-
rador para a economia portuguesa. 

''' Asegunda tem a ver com a melhoria 
da rentabilidade do sector. Baseia-se 
num conjunto de cinco vectores es-
tratégicos como o aumento da mas- 

• sa segurável, identificação dos pon-
tos de melhoria e simplificação ad-
ministrativa na legislação dos vários 

• tipos de seguro, a eficiência interna 
das seguradoras, o conhecimento e 
avaliação de risco das carteiras dos 
associados e fazer a identificação de 
más práticas no sector. 

Numa análise do sector segura- 
o dor ressalta o crescimento do 

ramo Não Vida, mas com o desa-
fio da rentabilidade. Como é que 
se dá a volta? 
Nos últimos dois anos tivemos 

um crescimento do ramo Não Vida. 
Como .a economia começou a CreS-
cerovoiume de produção aumentou, 
o que é bom para °sector depois dos 

• anos dificeis que atravessou. 
O grande desafio de facto é aren- 

tabilidade e por duas razões. A pri- 

meira éque, coma baixadas taxas de 
juro, as seguradoras deixaram de po-
dercomporosseus resultadoatécni-
cos negativos com os ganhos nos re-
sultados financeiros. Há uma pres-
são adicional para se melhorar o re-
sultado técnico destes ramos. 

O segundo ponto é que tem ha-
vido um aumento da sinistralidade, 
umpoucoacimadoque' era expectá-
vel, o que se combate com mais pre-
venção e mais protecção. Junto dos 
tomadores de segurostem desesen-
sibilizar para haver muito mais pro-
tecção e mais prevenção, o que é evi-
dente nos acidentes de trabalhoe no 
automóvel. Depois também ao nível 
dos custos de estrutura,têm de fazer 
o mesmo com menos recursos ten-
do ganhos de eficiência. 

O ramo Vida diminuiu de dimen-
são. O que as seguradoras, pela 
sua parte, podem fazer para o re-
solver tendo em conta que neste 
capítulo a poupança é essencial? 
Neste ramo temos dois aspectos. 

O 'Vida risco, que é parte menor TIO 

negócio do ramo Vida, cresceu por-
que nos últimos dois anoso crédito 
à habitação já recupemu. Vamos ou-
vir falar de novos produtos vendidos 
"per si", com coberturas adicionais 
como o "Iong tenn care", o apoio na 
velhice. Pode-se combinar um segu-
ro de vida com outra.scomponentes. 
Este tipo de seguros já está muito 
desenvolvido noutros mercados. 

O Vida financeiro, que contem-
pla os produtos financeiros para 
captação de poupança de longo pra-
zo, teve um decréscimo muito signi 
ficativo na produção nos últimos 
dois anos. Os produtos tornaram-
se menos atractivos devido à baixa 
taxa de juro e às exigências de Sol-
vência II, que tornam estes produ-
tos mais exigentes em capital para 
as seguradoras. 

No último trimestre de 2016 co-
meçou a inverter-se a curva e no pri-
meiro trimestre de 2017 há já um 
crescimento deste sector Vida As ta-
xas de juro são tão baixas na banca,  

que devolveram atractividade aos 
produtos financeiros das segurado-
ras, que são a longo prazo e têm al-
guns benefícios fiscais à saída 

A questão da poupança é impôr-
tante não só para as segurado-
ras mas também para o país. 
Têm alguma proposta neste 
campo? 
A poupança tem tido uma ten-

dência decrescente nos três grupos 
que deveriam poupar: Estado, em-
presas e famílias. E um problema 
que exige uma visão nacional, mui-
ta coordenação e alinhamento en-
tre os vários intervenientes. Do lado 
das famílias é necessário repensar a 
oferta de produtos, muito focados 
no longo prazo, o que implica incen-
tivos fiscais mais criativos. Se as no-
vas gerações poupam menos talvez 
se possa dar um incentivo à poupan-
ça em função da idade privilegian-
do os mais novos. Em Espanha fize-
ram mudanças no sistemade incen-
tivos em 2014 e de facto a poupan-
ça cresceu. Estamos .a tentar cons-
truir ideias para discutir com o re-
gulador e com as autoridades sobre  

como se pode inverter esta curva da 
poupança. 

O que é que a emergência da tec-
nologia esta a mudar na activi-
dade seguradora? Qual é o im-
pacto e que importância pode 
ter tanto mais que é uma das 
suas prioridades? 
Aevolu00 tecnológica causadis-

rupção em sectores económicos e o 
sector segurador já está a sentir al-
guns impactos. Já vemos as chama-
das "insw-techs" a lançar pequenas 
ofertas, masque põem emcausapar-
tes do modelo de negócio global. Si-
gnifica repensar modelosdenegócia 
As seguradoras têm-se aproximado 
destas empresas e têm tentado tra-
zer muita dessa inovaçãoparaque as 
suas organizações, que são maiores 
e mais conservadoras, possam dar 
umsaltoem termos de inovação ede 
competitividade. • 

Com o "big data", pode traba-
lhar-secom dadosrecolhidoseinfor-
mação muito mais fidedigna, fazer 
previsões sobre tendências e desen-
volver produtos muito alinhados 
com as expectativas dos clientes. 

"Já vemos as chamadas 
`insurtechs' a lançar pequenas 
ofertas, mas que põem 
em causa partes do modelo 
de negócio global. Significa 
repensar modelos de negócio." 
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Bruno simao 

O valor não está na 
apólice, mas no serviço 

Hoje já se pride customizar tlin se-
guro automóvel mediante o estilo 
de condução, os principais trajectos 
utilizados. 

inteniet das coisas e a multi-
pl icidade dos "devias" pode ajudar 
na prvenção e di inuição das taxas 
de sinistrai idade. Os caminhos-de-
ferro italianos eshio a colocar senso-
its que conseguem antecipar gran-
de parte das avarias e prx>grzi mar. 

Quais são os outros grandes de- 

safios? Mais consolidação, mais 
capital? Qual é a sua visão? 
O sector no seuconjunto,segun-

doos dados do reguladoraASF,está 
a cumpriros requisitos de capital de-
finidos porSolvência ILQuandoen-
trouvigoremldejmeirode 2016es-
tava emJ28% e agora vai em 147%. 
O sector tem sabido evoluir e forta-
lecer-se Não vejo que vá haveralgu-
masuiprrsaem termos de capital ou 
sobre necessidades de capital. 

A entrada de novos accionistas  

no sector teve uma vantagem de 
separar mais o sector segurador da 
banca. O capital português foi nos, 
últimos tempos muito lapidado é 
não há de facto capital português 
disponível mas o que é importan-
te é que Portugal continue a ser 
atractivo para capitalizar investi-
mento estrangeiro. É verdade que 
hoje a maioria das seguradoras es-
tão detidas por capital estrangei-
ro, mas a gestão continua a ser por-
tuguesa.. 

"Temos deter produtos que as pes-
soas percebam o que estão a com-
prar, que coberturas estão incluí-
das, quais são os capitais limite e 

temdeserfeito de umaforma trans-
parente e de uma forma amigável e 
usando as novas tecnologias" sa-
lienta JoSé Galamba dé Oliveira, 
presidente da APS. O seguro tem 
de ser visto como um valor e não 
algo que é "um pesaé obrigatóri o". 
"E importante para as seguradoras 
terem propostas alinhadas com as 
especificidadts de cada cliente, ao 
seu perfil derisco.Temosdeterpro-
dutos mais customizados" conclui 
José Galamba de Oliveira. 

JosédeSousa, CE0 da Liberty 
Seguros recorre ao "momento da 
verdade", quando o segurado ac-
ciona o seguiu NesSaaltura."a ver-
dadeira proposta de valor, não é o 
papel da apólice de seguro, mas o 
que está por detrás dela no mo-
mento do-sinistro. A grande pro-
posta de valordo sectorsegurador 
é oferecer paz de espírito ao con-
sumidor de seguros na.protecção 
de vidas e património a um preço 
justo. Hoje e sempre". 

"Para agradar aos clientes não 
basta oferecer bons preços. é ne-
cessário oferecer um serviço dis-
tintivo de valor acrescentado" re-
fere Conceição Toniás, directora 
de marketing e rede comercial de 
agentes da General i. O cliente está 
cada vez mais desperto para as pla-
taformas digitais, os preços e as ca-
racterísticas do produto, também 
"esta cada vez mais atento à qual i-
dade do serviço e à multiplicidade 
de soluções que lhe são oferecidas  

para gerir as suas apól ices", sobre-
tudo quando tem uni sinistro ou 
necessita do apoio da sua segura-
dora. 

Burocracia e ineficiência 
"É essencial criar as bases ne-

cessárias para desmistificar uma 
ideia que está enraizada na nossa 

wiedade e que se traduz na mo- 
n excesso de burocracia e 
ineficiência dos seguros" defende 
Nuno Luís Sapateiro, associado sé-
nior da PLMJ. Deve haver"desbu-
rocratização do seguro no proces-
so de contratação, aferição do ris-
co e gestão do sinistro". Por isso a 
proposta de tem de faz.ersen- 
tir ao potencial cliente de seguros 
que o produto apresentado p( >de 
ser útil e vantajoso, que a sua con-
tratação e accionamento não exi-
gem grandes formalismos e que 
existe h eia uma rede de profissio-
nais e de meios tem ›1()gicos e digi-
tais que facilitam a rc lz leão. 

Para GastãoTaveira. C HO da 
i2S, "é impossível conceber uma 
proposta devalor,que sim para to-
das as companhias deseguros". No 
entanto considera, que para além 
dos processos diferenciadores que 
cada uma tem de encontrar para 
chegar au seu mercados ao seu le-
que de produtos e serviços, há ele- 3-
mentos comuns. São os casos da 
cred il )11 idade e certeza da protec-
(,,*) pretaxlida, a Facilidade dos pro-
cessos de negócio e a redução do 
pesoadministrativa A partirdaqui 
"cada companhia tem deencontrar 
oseu nicho edefinirosfactores que 
a di ferenciam de todas as outras". • 


