do resulador britanitc

Planos de beneficios:
mudanca de rota
€ essencial '

A intensa
agsenda do) CNPC




A Previdencia
Associativa e a busca
pelo tomento

O desafio de engajar participantes e patrocinadores
numa sociedade com pouca cultura previdenciaria

POR DEBORA DINIZ

riada em 2001 pela LC
109 com a proposta de
ser a alternativa de in-

ser¢do no sistema da parcela da
populagdo sem vinculo com os
patrocinadores dos fundos de
pensdo, a Previdéncia Associa-
tiva avanca de forma gradual,
porém ainda lenta. Para acele-
rar o processo, a Secretaria de
Politicas de Previdéncia Com-
plementar (SPPC), responsdvel
pelo fomento do sistema, esta
buscando solugdes junto as pro-

prias entidades por meio da con-
sulta direta aos dirigentes sobre
os desafios e aprimoramentos
necessarios ao segmento.

Os planos instituidos tém
como alvo os trabalhadores
vinculados a um sindicato ou
entidade de classe, acenando
com a possibilidade de ofere-
cer um beneficio mais vantajo-
so do que o mercado aberto, ja
que os instituidos — a exemplo
dos fundos de pensdo patroci-
nados — ndo tém fins lucrativos.
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A dificuldade estd em levar esta mensa-
gem a uma massa de potenciais partici-
pantes altamente dispersa, capilarizada,
bem diferente do que acontece no modelo
convencional, em que o publico-alvo estd
concentrado em torno de um tnico canal
de fomento.

O movimento capitaneado pela SPPC
para fomentar o segmento tem diversas
razdes, mas a principal delas se explica no
fato de ser esta a maior aposta de cresci-
mento do sistema — além, é claro, dos fun-
dos de pensdo dos servidores publicos.
Isso porque a maioria das grandes empre-
sas ja tem o seu fundo de pensdo consti-
tuido. As menores, por sua vez, quando
decidem oferecer o beneficio da Previdén-
cia Complementar aos seus funciondrios,
tém optado pelo modelo aberto, que sdo
os PGBLs e VGBLs ofertados pelas insti-
tui¢des financeiras. A Previdéncia Asso-
ciativa surge, entdo, como um canal de
fomento ndo apenas para o aumento do
nimero de participantes, mas, também,
para a criagdo de novas entidades.

“Ha dois meses recebemos a visita de
representantes da SPPC pedindo que apre-
sentdssemos algumas sugestdes e as bar-
reiras que identificamos no nosso dia a dia
para que esse segmento deslanche e cres-
ca. A prépria SPPC apresentou agbes que
ja estd executando, principalmente jun-
to a Receita Federal, para que tenhamos a
possibilidade de oferecer um produto si-
milar ao VGBL”, relata Alexandre Freitas
Albuquerque, presidente da OABPrev-R].

O modelo permite que a tributacdo
incida ndo sobre o valor total acumulado
mais a rentabilidade e, sim, somente sobre
o rendimento. “Vimos que muitas coisas
que sempre demandamos j4 estdo sendo
trabalhadas pela Secretaria, o que foi uma
grata surpresa. Eles (a SPPC) estdo sendo
Nnossos parceiros e ndao um 6rgao distante e
com aquela imagem de dificultador.”

Foco no publico-alvo

Atualmente, a OABPrev-R] tem ape-
nas um desenho de plano e uma tnica car-
teira de investimentos adequada ao perfil
do advogado fluminense — ptblico-alvo
da entidade. Mas pretende oferecer ou-
tra opgdo aos participantes para se apro-
ximar dos produtos disponibilizados pela
previdéncia aberta. Em 2012, a entidade
aplicou uma pesquisa para entender me-
lhor o perfil do cliente e confirmou o que
ja imaginava: que ele tem um perfil muito
conservador. “Chegamos a conclusdo de
que nao precisdvamos correr para ter uma
carteira mais agressiva, j4 que nosso clien-
te ndo tem esse perfil. Entdo optamos por
continuar somente com um perfil de car-
teira”, explica Albuquerque.

A OABPrev-R] tem 6.500 partici-
pantes e patriménio de R$ 120 milhdes.
Em operagdo desde 2006, trabalha com a
perspectiva de alcancar no minimo 10%
da base de 100 mil advogados inscritos
na OAB-RJ nos préximos trés anos — ou
seja, um incremento de 3.500 novos par-

A Previdéncia Associativa possui uma massa
de potenciais participantes altamente dispersa,
capilarizada, diferente do modelo convencional
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Pesquisa realizada pela OABPrev-R] em 2012
apontou que 88% dos advogados se preocupam
com previdéncia, mas 75% mantém-se inertes

ticipantes. Para alcangar este objetivo, a
entidade investe em ac¢bes para vencer a
resisténcia desse publico em potencial.
Uma delas é o projeto de educagéo finan-
ceira, aprovado em margo pela Previc,
chamado de “Futuro Seguro”. A iniciati-
va prevé a realizagdo de palestras itine-
rantes nas subsec¢bes da OAB no estado
do Rio com a economista Leticia Camar-
go, que produziu uma cartilha do projeto,
folders e contetido para o Facebook.

O objetivo do projeto é dar orienta-
¢do financeira e previdencidria e chamar
a atencdo do advogado para a necessi-
dade de formar poupanca para sua apo-
sentadoria. A pesquisa realizada em 2012
apontou que 88% dos advogados se preo-
cupam com previdéncia, mas 75% ndo fa-
zem nada por isso. “O que a gente vé na
CAAR]J (a Caixa dos Advogados do Rio)
é que muitos advogados ndo tém nem o
bésico para viver. Entdo, se eles sofrem
alguma intempérie, se ficam doentes, ndo
tém sequer a previdéncia do governo. A
CAAR]J faz esse trabalho social de ajuda-
-los nesse periodo de inatividade”, diz
Albuquerque.

Além das palestras, também serd
lancada uma acdo itinerante nos féruns e
Tribunais de Justi¢a, em parceria com CA-
ARJ, OAB-R] E INSS, com plantdo tanto
da OABPrev quanto do INSS para aten-
der o advogado, fazendo um trabalho de
conscientiza¢do da importancia de se pre-
parar para a aposentadoria. O problema
junto a categoria € tdo grave que a acgao,

antes de convencer os advogados a aderir
a cobertura previdencidria, quer informa-
-los sobre a existéncia da protegdo social,
que muitos ainda desconhecem. “Normal-
mente o advogado ndo é empregado de
uma empresa, ele é autobnomo. Qualquer
problema que ele tenha impacta direta-
mente na renda. Por isso é muito impor-
tante que ele conheca as prote¢des sociais
que estdo a disposi¢do”, justifica o presi-
dente da entidade.

Em um modelo como o associativo —
em que ndo hd nenhuma contrapartida de
empregador ou 6rgdo de classe — a cons-
cientizacdo via educacdo financeira é fun-
damental. Hoje, a OABPrev-R] conta com
o trabalho de 16 consultores, contratados
pela Mongeral, parceira da entidade, que
vao até os advogados para vender o plano
de beneficio, de forma individual. “Posso
garantir que esse publico de 100 mil ad-
vogados ndo sabe que a OABPrev existe
e identifica a entidade como sendo a pré-
pria OAB. E um trabalho de formiguinha”,
compara Albuquerque.

Unificacao

Superintendente da Infraprev, Carlos
Frederico Aires Duque aponta como prin-
cipal desafio a ser superado pela Previ-
déncia Associativa a unificagdo das regras
do mercado de previdéncia aberta e fecha-
da, tornando a mobilidade algo mais fé-
cil de ser implementado e se constituindo
uma sdlida base legal sobre a qual o parti-
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cipante terd maior visibilidade quanto ao
seu planejamento previdencidrio.

Outros pontos elencados por Du-
que sdo a maior desoneragdo de custos
das entidades; incentivos tributdrios tan-
to para patrocinadores como instituidores,
e maior flexibilidade para saida dos par-
ticipantes dos planos, sem penalidade. “E
necessdrio estimular empresas e entidades
de classe a adotarem planos de previdén-
cia, bem como dar flexibilidade ao parti-
cipante para que ele entre e saia do plano
no momento que achar conveniente, como
ocorre nas entidades abertas, e ndo quan-
do perde o vinculo empregaticio.”

Captacao

Para o instituidor, o processo de ven-
da e pés-venda (do plano) é outro de-
safio, pois os participantes, neste caso,
contribuem sozinhos. A aprovacgdo de
planos associativos, por sua vez, é seme-
lhante a dos planos patrocinados. Para
dar mais agilidade ao processo, o Infra-
prev optou por trabalhar com plano pré-
-aprovado pela Previc.

Fundo multipatrocinado com 32
anos de mercado, o Infraprev possui
14.417 participantes, sendo 11.551 ativos
e 2.866 assistidos. Administra dois planos
de Beneficio Definido, fechados a entra-
da de novos participantes, sendo um sal-
dado. O plano de Contribui¢do Varidvel
é 0 que estd aberto, com 11.440 filiados.
Do total de participantes, a maioria é da
Infraero, enquanto outros sdo empre-

gados da Infraero transferidos para as
concessiondrias dos aeroportos de Gua-
rulhos, Campinas e Brasilia, que em fun-
¢do do edital de concessdo tiveram que
aderir ao plano do Infraprev. O Institu-
to inaugura um novo ciclo com a criagdo
de um plano instituidor na modalidade
Contribuicdo Definida, por meio da As-
sociacdo Nacional dos Empregados da
Infraero (Anei), que se destina aos fami-
liares dos participantes. O Infraprev estd
definindo estratégias de atuagdo para
captacdo de novos instituidores.

Com dois planos de beneficios — o
Precaver, voltado aos associados das coo-
perativas de crédito do Sistema Unicred,
e o Ciadprev, destinado a pastores da As-
sembléia de Deus de Santa Cararina, a
Quanta Unicred tem hoje 35.100 filiados
e um publico potencial calculado em
201.300 participantes. Somados os dois
planos administrados pela entidade, o
patrimonio chega a R$ 830 milhdes. A ex-
pectativa é fechar 2014 com 38 mil parti-
cipantes e patrimonio total administrado
de R$ 1 bilhao de ativos.

Para alcangar esse objetivo, é neces-
sdrio superar barreiras comuns a todas
as entidades que se lancam no segmento
da Previdéncia Associativa. O primeiro
deles é a adesdo individualizada, que re-
quer esforco de vendas particular e traba-
lho de consultoria financeira. A formacao
dos consultores de vendas é outro desafio,
assim como a manutencdo da motivagdo
e do comprometimento dos instituidores.

“E necessario dar flexibilidade ao participante para que ele
entre e saia do plano no momento que achar conveniente,
a exemplo do que acontece nas entidades abertas”
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A formacao dos consultores de vendas e a manutencao
da motivacao e do comprometimento dos instituidores
sao dois grandes desafios da Previdéncia Associativa

Como as demais entidades do seg-
mento, a Quanta indica como obstaculo a
formatacdo do plano CD, que ndo atende
a todos os perfis de associados, ja que hoje
existe um tnico modelo tributdrio. A flexi-
bilidade surge como outra barreira, ja que
na Previdéncia Associativa as contribui-
¢Oes sdo exclusivas do participante; logo,
questdes como resgate parcial dificultam o
convencimento e a adesao aos planos.

Por dltimo, o presidente da entidade,
Remaclo Fischer Junior, aponta a compe-
titividade com o mercado aberto como
obstdculo ao fomento da institui¢do e do
préprio sistema. “Os planos precisam ser
atrativos em termos de taxas e rentabili-
dade para competirem junto ao mercado
aberto e demais op¢des de investimen-
tos.” Considerando o trabalho da SPPC
ainda muito conservador, Fischer acredi-
ta que as recentes mudangas ocorridas no
Orgdo possam tornar a agenda de fomen-
to mais ativa.

Para vencer a resisténcia do publico-
-alvo da entidade, a Quanta investe na
captacdo direta por meio de equipe pré-
pria de vendas (consultores de previdén-
cia). Além disso, desenvolve a captagdo
via instituidores, que a entidade capacita,
formando especialistas em Previdéncia
para realizarem as prospecgdes e adesdes
junto aos associados do Sistema Unicred.
Atualmente, sdo realizadas no minimo
1.500 consultorias individualizadas que
resultam numa média de 1.000 adesdes/
més. Outras agdes complementam o tra-

balho dos consultores, tais como treina-
mentos, palestras, visitas ao mercado
potencial e campanhas de marketing.
Acoes semelhantes sdo desenvolvi-
das pela FPA Previdéncia Associativa. A
Entidade procura conscientizar os ins-
tituidores na ajuda de captagdo de par-
ticipantes através de palestras, e-mail
marketing, midias sociais e publicag¢des
em revistas. “Além disso, em 2012, fecha-
mos a parceria com a Mongeral Aegon,
que estd hd muitos anos no mercado pre-
videncidrio, para a gestdo de passivo e
ativo da entidade”, destaca Marcelo Dini
Oliveira, diretor juridico da FPA.
Diferente de outros planos, o FPA
Previdéncia Associativa tem como custeio
administrativo apenas uma taxa de carre-
gamento de 0,5% e 1% de taxa de gestdo.
Mas na hora de falar de desafios, a enti-
dade segue a mesma linha dos demais e
aponta a educagdo da sociedade sobre
Previdéncia Complementar como o maior
deles. A dificuldade estd ndo apenas em
captar participantes, mas em obter apoio
dos instituidores e conseguir patrocinio.
A Entidade possui um plano, hoje
com 412 participantes ativos, e ainda nao
paga beneficio. Estd em operacdo desde
2006 e conglomera 191 instituidores, re-
presentados por federagdes, sindicatos e
associagoes, além de conselhos regionais e
do Sesc, um universo de mais de 3 milhdes
de participantes em potencial. u
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