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Perfil aponta
a melhor escolha

Regime tributário também
depende do poupador

Como em todo investimento, antes de
optar por um plano de previdência

privada, os interessados devem estudar as
alternativas disponíveis no mercado e suas
características, de forma a alinhar a es-
colha ao próprio perfil. Levar em conta a

declaração de Imposto de Renda (IR) ajuda
a definir, por exemplo, se é mais adequado
contratar a modalidade Plano Gerador de
Benefício Livre (PGBL) ou a Vida Gerador
de Benefício Livre (VGBL).

O PGBL é indicado ao poupador que de-
clara IR pelo formulário completo, já que
possibilita a dedução dos valores deposita-
dos da base de cálculo em até 12% da renda
bruta anual. Além da redução do imposto
a pagar, o contribuinte pode até ter direito
à restituição.

O VGBL se ajusta mais ao contribuinte
que declara IR pelo formulário simplificado:
que se enquadra na faixa de isenção ou já
atingiu o limite de dedução previsto para a
previdência privada, de 12% da renda bruta.

Outra diferença é que no PGBL o
Imposto de Renda incide sobre o
valor total do resgate ou do bene-
fício recebido e no VGBL apenas
sobre o montante dos rendimen-
tos auferidos.

Setor

Portabilidade permite
corrigir erros

Mesmo que tenham ana-
lisado com cautela os

planos antes da contratação,
os investidores quemudarem
de ideia em relação à escolha
feita, seja por que sua con-
dição agora é outra, seja por
estar em busca de mais ren-
tabilidade e taxas menores,
podem lançar mão da porta-
bilidade.

O recurso se aplica
tanto entre planos
de uma mesma
empresa quan-
to ofer tados
por segurado-
ras diferentes. É
possível fazer a
migração quantas
vezes forem neces-
sárias, sem taxas e in-
cidência de impostos, porém
respeitando-se o período de
carência – de no mínimo 60
dias.

Há, no entanto, algumas
limitações na transação.Não

é permitido,
por exemplo,

mudar demodali-
dade, como de umVG-

BL para umPGBL e vice-ver-
sa. A única maneira de fazer
isso é resgatando os recursos
e aplicando tudo novamente
no outro plano, o que pode

incluir cobrança de IR sobre
o recurso retirado, de acordo
com o regime tributário es-
colhido e em vigor na fase do
resgate. Também não é pos-
sível migrar de um plano sob
regime tributário regressivo
para outro contratado em re-
gime progressivo.

Recursos para buscar a tranquilidade futura
Com apenas alguns cli-

ques – no computador,
tablet, smartphone ou iPhone –,
é possível ao usuário estimar
a idade com a qual deseja se
aposentar, a renda necessária
para manter o padrão de vida
planejado e o valor e tempo
de contribuição necessários
a um plano de previdência
privada para assegurar a
tranquilidade futura. Pratica-
mente todas as empresas do
setor mantêm simuladores,
por meio dos quais é possível
fazer comparações, pesquisar

condições e definir a melhor
escolha.

A Brasilprev é uma delas.
No site da companhia é pos-
sível acessar a ferramenta e
optar por fazer a simulação
com áudio e vídeo ou sem
os dois recursos. A Porto
Seguro Previdência também
dispõe de simulador
no portal, em que
respondendo a
algumas per-
guntas sim-
ples, o usu-
ário visua-
liza o valor
acumulado
ao final do
plano. Outra
aliada para sanar
dúvidas e entender
melhor o sistema é a página
Previdência do site do Bra-
desco Seguros, que apresen-
ta ainda os planos ofertados
pela companhia sob medida
a cada necessidade de inves-
tidor.

Já a Icatu Seguros mantém
o Target, simulador gratuito
disponível na Apple Store e

no Google Play e passível de
ser utilizado nos principais
smartphones e tablets do mer-
cado. O aplicativo armazena
os resultados de todas as si-
mulações realizadas, de forma
que o usuário possa verificar
como a quantia necessária
para a aposentadoria muda

conforme suas despesas
mensais se alteram,

ou seja, com-
parar o com-
portamento
dos gastos
ao longo da
vida. “O Tar-
get é o único

simulador de
aposentadoria

no mercado que
calcula gastos detalhados

de despesas básicas do dia a
dia para que o participante
não invista menos do que o
necessário para a aposenta-
doria”, assegura Rodrigo Pa-
dová, gerente de Marketing
da Icatu Seguros.

Para fazer a simulação é
necessário informar o gas-
to médio com habitação,

alimentação,
saúde, trans-
porte, lazer ou
despesas pes-
soais e edu-
cação. O dife-
rencial é que
a ferramenta
faz uma esti-
mativa sobre
a evolução
dos gastos
do investidor,
mostrando
como algumas despesas de
hoje tendem a serem maio-
res no futuro – a exemplo das
relacionadas à saúde. Já ou-
tras tendem a diminuir, como
educação.

Em vez de apontar uma
única opção de investimen-
to, o recurso cria cenários de
simulação, em que o usuário
pode avaliar outras alterna-
tivas, como fazer aplicação
mais arrojada, adiar a apo-

sentadoria ou iniciar seu
plano de previdência com
metade do valor indicado,
como forma de estímulo
à adesão. O Target inclui
ainda a função Estudo de
Previdência, por meio da
qual o usuário dispõe de in-
formações referentes a sua
aposentadoria, com resumo
de seus dados e opções de
renda mensal após parar de
trabalhar: Vitalícia, Tempo-

rária e Prazo Certo.
A Icatu dispõe de ou-

tros recursos para auxiliar
o poupador, como o Rumo
Aos Cem, simulador com
perguntas sobre as caracte-
rísticas pessoais e o modo
de vida do usuário que, no
final, apresenta a estimativa
da expectativa de vida dele; o
Na Medida, primeiro simu-
lador do mercado que indi-
ca, simultaneamente, quais
os valores necessários para o
seguro de vida e a previdên-
cia; o Meu IR, desenvolvido
para auxiliar na identificação
do tipo de Declaração Anual
de Imposto de Renda mais
adequado; e o Checkup Fi-
nanceiro, que, com apenas
uma pergunta (data de nas-
cimento), entrega um “raio-
-x” da vida financeira do
usuário: quanto tempo tem
até se aposentar, quanto de-
veria ter poupado e quanto
deve investir mensalmente
para alcançar os objetivos.
Os dados são editáveis, o
que permite a simulação de
diversos cenários.

Tão importante quanto
o tipo de declaração de

IR é considerar o sistema
de tributação incidente so-
bre o plano de previdência
privada. O poupador pode
escolher entre o progressi-
vo e o regressivo e usufruir
as vantagens de cada um, de
acordo com a intenção de
investimento.

No progressivo, a tribu-
tação se dá, como o nome
indica, conforme a tabela
progressiva do Imposto
de Renda (IR), com faixas
atualizadas todo ano. O
recolhimento é de 15% na
fonte, independentemente
do valor, e, caso seja neces-
sária uma compensação,

ela ocorre na Declaração
de Ajuste Anual. Ou se-
ja, se o valor recebido for
tributado pela alíquota de
27,5%, a diferença entre

O recurso
pode ser
adotado

sempre que for
necessário e
sem custos

Simuladores
possibilitam aos

usuários calcularem
tempo e valor de

contribuição para um
futuro tranquilo

Principais
características

VGBL

Indicado a quem
declara IR pelo

formulário completo

Indicado a quem
declara IR pelo
formulário simplificado

IR incide sobre
o montante dos
rendimentos

IR incide sobre o valor
total do resgate ou do

benefício recebido

PGBL

Padová, da Icatu,
aponta os diferenciais
do Target

Tempo de contribuição Alíquota de IR

Até 2 anos
De 2 a 4 anos
De 4 a 6 anos
De 8 a 10 anos
De 6 a 8 anos
Acima de 10 anos

Tabela regressiva

35%
30%
25%
20%
15%
10%

Embora o participante defina, na con-
tratação, a modalidade de renda que

deseja receber no futuro, é possível alterá-
-la antes de se desligar do plano. No PGBL
e VGBL há seis tipos:
Mensal vitalícia: Paga exclusivamente

ao participante enquanto viver. Não
prevê devolução do acumulado, ou se-
ja, se ele morrer seis meses depois de
começar a receber, o benefício não será
mais pago.

Mensal temporária: Paga ao participan-
te durante o período indicado por ele na
contratação. Cessa com a morte dele ou
com o término do prazo escolhido – o
que ocorrer primeiro.

Mensal vitalícia com prazo mínimo
garantido: O participante define o
prazo mínimo garantido de recebimen-
to e, caso morra antes desse prazo, en-
quanto estiver usufruindo o benefício o
valor é destinado ao beneficiário.

Mensal vitalícia reversível ao bene-
ficiário: No caso de morte do partici-
pante, o beneficiário recebe até o fim da
vida o percentual definido na contrata-
ção. Se o beneficiário morrer antes do
participante ou enquanto estiver rece-
bendo, a reversibilidade é extinta.

Mensal vitalícia reversível ao cônju-
ge: Se o participante morrer enquanto
estiver usufruindo a renda, o cônjuge
recebe até o fim da vida o percentual
predeterminado. Se o cônjuge também
morrer, um percentual preestabelecido
é pago temporariamente aos filhos.

Financeira:O participante define o valor
que receberá mensalmente, com paga-
mento limitado ao número de meses
previsto no regulamento do plano. No
caso de sua morte durante o período
de pagamento, a renda mensal vai para
o beneficiário indicado, de acordo com
o percentual escolhido.

Tipo de renda sobmedida

esse percentual e os 15%
já pagos deve ser acertada
na entrega da Declaração de
Ajuste Anual do ano fiscal
de referência do pagamento.
Já aos que recebem bene-
fício de aposentadoria, os
valores são tributados de
imediato, com base da ta-
bela progressiva mensal do
Imposto de Renda da pes-
soa física.

No sistema de tributa-
ção regressiva, por sua vez,
o recolhimento é definitivo
na fonte e, por isso, não
há compensação na De-
claração de Ajuste Anual
de Imposto de Renda. No
entanto, também como diz
o nome, as alíquotas vão re-
gredindo com o tempo de
investimento.

Essas diferenças apontam
que o sistema progressivo é
mais indicado aos investido-
res com visão de curto pra-
zo, que irão se aposentar em
breve e/ou que usufruirão o
benefício da aposentadoria
em valor menor do que a
faixa isenta da tabela.

O regime regressivo, por
outro lado, é mais vantajo-
so aos que planejam poupar
por mais tempo via plano de
previdência privada, uma vez
que quanto mais longo for o
período de aplicação do re-
curso, menor será a alíquota
de Imposto de Renda, como
mostra a tabela ao lado.

Sistemas de
tributação

Investidor
com visão
de curto
prazo

Progressivo

Investidor
com visão de
longo prazo

Regressivo
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Educação financeira é foco do setor

Aprimeira edição do Seminário
Susep de Educação Financeira,

promovida emmaio, foimarcada pe-
la assinatura de protocolo de inten-
ções por representantes de entidades
do setor (confira abaixo) com vistas
ao desenvolvimento de iniciativas re-
lacionadas à Estratégia Nacional de
Educação Financeira (Enef). A Enef
visa disseminar informações e, assim,
incentivar os cidadãos a refletirem a
respeito da importância da promoção
de conhecimento e orientação para
fomentar o hábito de poupar e traba-
lhar em prol da educação financeira.

Além das organizações represen-
tativas dos segmentos de seguro e
previdência privada, as empresas
dessas áreas também enxergam o
tema como importante aliado para o
desenvolvimento do mercado. Uma
delas é a Icatu Seguros, quemantém
o projeto Plataforma do Conheci-
mento (www.icatuseguros.com.br/
plataformadoconhecimento) com o
propósito de ajudar as pessoas a pla-
nejaremo futuro financeiro pormeio
de conteúdos em diversos formatos.
“Sabemos que estabelecer a cultura
de educação financeira no Brasil é

um grande desafio, pois amaior par-
te da população possui pensamento
imediatista e não se planeja para o
futuro. Por isso, entendemos que é
nossa responsabilidade, enquanto
seguradora de pessoas, ajudar a pro-
mover essas mudanças na socieda-
de”, afirma Aura Rebelo, diretora de
Marketing e Canais da companhia.

Além da Plataforma do Conheci-
mento, a Icatu foi a primeira segura-
dora a participar de projeto da Enef
ao firmar parceria com a AEF-Brasil
para apoiar o piloto de Educação
Financeira em Escolas do Ensino
Fundamental. O objetivo foi aplicar
avaliação de impacto em cerca de 20
mil alunos e 2mil professores emes-
colas de Joinville (SC) eManaus(AM).

Entre as iniciativas da Plataforma
doConhecimento estão simuladores
e aplicativos (leia sobre eles na página
2), além dos seguintes recursos:
VivendoeAprendendo:Adverga-

me (união de jogo e publicidade)
para ensinar o funcionamento de

produtos financeiros de forma lú-
dica e divertida. Os usuários par-
ticipam da história de um jovem
detetive com capacidade de viajar
no tempo e que precisa resolver
situações cotidianas. O Vivendo
e Aprendendo mostra as conse-
quências das decisões financeiras
de hoje e como elas refletem no
futuro.

E-Learning com a FGV On Line:
Série de cinco cursos online gra-
tuitos que auxiliam a organizar
e a iniciar investimentos: Como
organizar o orçamento familiar;
Como fazer investimentos – bá-
sico e avançado; Como planejar
a aposentadoria; e Como gastar
conscientemente.

Para crianças:As atividades visam
desenvolver os conceitos de pro-
teção, planejamento, poupança e
longo prazo, além de incentivar o
raciocínio e a criatividade.Na par-
te dos jogos, há dicas para os pais
e, na das atividades para imprimir,
há uma extensa cartilha com a
continuação do aprendizado dos
jogos.

Vídeos, entrevistas e infográ-
fico: A Plataforma reúne uma
série de vídeos ilustrativos sobre
os produtos, entrevistas de espe-
cialistas que compartilham sua
visão sobre temas de proteção e
planejamento, e infográfico – for-
ma simples de assimilar conteú-
dos mais complexos.

Aescolha do plano e da ins-
tituição mais adequados a

cada estilo e objetivos de vida e
investimento é o primeiro im-
portante passo do planejamen-
to futuro. Após definir o tipo de
plano e de sistema de tributação
– PGBL ou VGBL, regressiva ou
progressiva (saiba as diferenças
e vantagens de cada modali-
dade na página 2) –, é hora de
definir qual seguradora irá ge-
rir o recurso. A primeira dica é
pesquisar sobre a idoneidade e
reputação a partir do histórico
da instituição e do número e na-
tureza de reclamações no Pro-
con e em sites como o Reclame
Aqui (www.reclameaqui.com.br)
e o Consumidor.gov.br (www.
consumidor.gov.br), serviço
público monitorado pela Secre-
taria Nacional do Consumidor
(Senacon). Isso ajuda a medir a
solidez da seguradora, o que é
de extrema importância, já que
a previdência privada pressupõe
relação de longo prazo.

As seguradoras (é possível
conferir as associadas à Federa-
ção Nacional de Previdência Pri-
vada e Vida - FenaPrevi) no link:
http://www.cnseg.org.br/fenapre-
vi/associadas) cobram taxa de ad-
ministração, que, como o nome
sugere, destina-se à remuneração
pela prestação do serviço de ad-
ministração do investimento. O
valor fica a critério da gestora e
varia de acordo com as condições
comerciais do plano contratado.

Outra taxa que pode incidir é a
de carregamento, que, como a de
administração, deve ser avaliada,
pois interfere na rentabilidade do
plano. A taxa pode ser cobrada
no momento de cada aporte, na
retirada de recursos ou em ambas
as situações e deve constar do re-
gulamento do plano. Há produ-
tos que extinguem essa cobran-
ça após determinado tempo de
aplicação e outros que a atrelam
ao saldo investido – caso em que
quanto maior o valor aplicado,
menor é a taxa.

Informação garante
escolha domelhor plano

Preparação

Agentes dos segmentos
de seguro e previdência

têm trabalhado na
disseminação do hábito

de poupar

Ajustados ao perfil
Estão disponíveis nomercado planos de previdência privada

para os mais variados perfis de investidores, sendo a rentabi-
lidade do produto diretamente ligada ao risco assumido. Para
os conservadores, a busca deve ser por produtos em que os
valores são investidos em títulos públicos ou privados de renda
fixa, de menor risco, mas também de menor rentabilidade.

Aos que buscam rentabilidade maior, mas não desejam
correr grandes riscos, o indicado é aplicação em fundos de
investimento conhecidos como moderados e cujos planos
estão atrelados a fundos compostos, que misturam rendas
fixa e variável.

Já para quem possui um perfil mais agressivo e está dispos-
to a correr riscos maiores de perdas para aumentar o capital
acumulado, a opção são os fundos comuma parcela dos ativos
investidos em ações.

Signatárias
do protocolo
de intenções

Superintendência Nacional de Seguros

Escola Nacional de Seguros

Confederação Nacional das Empresas de
Seguros Gerais, Previdência Privada e Vida,
Saúde Suplementar e Capitalização

FederaçãoNacional dosCorretoresde Seguros
Privados edeResseguros, deCapitalização, de
Previdência Privada, das Empresas Corretoras
de Seguros e de Resseguros
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