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1 SUMARIO EXECUTIVO

Com 36 anos de experiéncia no mercado de previdéncia complementar, a
Fundacdo CEEE é uma entidade sem fins lucrativos, um dos 20 maiores fundos
de pensao do Brasil e o maior do Rio Grande do Sul. Administrando dez planos
de previdéncia para seis empresas e sete entidades associativas, atinge um
publico de, aproximadamente, 15 mil pessoas entre participantes ativos,
aposentados e pensionistas, além de 13 mil dependentes. A entidade possui um
patrimoénio superior a R$ 5,5 bilhdes e paga, mensalmente, R$ 42 milhdes em

beneficios para cerca de 9 mil aposentados e pensionistas.

Desde 1997, a Fundacdo CEEE é uma entidade multipatrocinada, o que
Ihe permite oferecer planos de previdéncia complementar para empresas e
entidades associativas de qualquer segmento. Em 2014, passou por uma
reestruturagdo organizacional, oportunidade na qual criou uma area dedicada a
expansdo de seus negocios no segmento previdenciario. Nesse sentido, o
planejamento estratégico da entidade estabelece a expansdo como sua principal

diretriz.

O segmento de previdéncia complementar ainda tem muito espago para se
desenvolver no mercado brasileiro. Atualmente, atinge apenas 7% da populagéo
economicamente ativa. Os principais concorrentes da Fundacdo CEEE estdo no
segmento de previdéncia aberta, representado por bancos e entidades que

podem atuar no varejo e que possuem fins lucrativos.

O objetivo deste plano de marketing € desenvolver agdes voltadas para o
crescimento institucional, através do ingresso de novas empresas, entidades

associativas e participantes nos planos previdenciarios.

As acgdes propostas serao focadas no crescimento de um plano: o SINPRO
RS Previdéncia. No entanto as analises da empresa, do macroambiente, da
concorréncia e do mercado poderao ser aproveitadas para o desenvolvimento de
acdes para os demais planos previdenciarios administrados pela Fundacéao
CEEE.



2 ANALISE INTERNA

2.1 Caracterizagao da empresa

A Fundacao CEEE é uma Entidade Fechada de Previdéncia Complementar
(EFPC). Faz parte de um segmento de organizagdes também denominadas como
fundos de pensado, um dos bragos do Sistema de Previdéncia do Brasil. Oferece
planos de beneficios previdenciarios para empresas (patrocinadoras),
associacoes e entidades de classe (instituidores), dirigidos a seus empregados e
associados, respectivamente. Portanto, os clientes da Fundacdo CEEE,
chamados no jargdo dos fundos de pensdo de “participantes” devem estar
vinculados a uma empresa patrocinadora ou a uma entidade instituidora de plano

previdenciario.

O objetivo dos planos de previdéncia complementar € manter o padrao de
renda do trabalhador durante a aposentadoria. Cada plano possui formas de
custeio e beneficios especificos, com patrimbénios segregados, ou seja, ndo ha
contaminagdo entre os recursos garantidores de beneficios de um plano com
outro. Atualmente (junho 2016), a Fundacdo CEEE administra dez planos
previdenciarios, possui 15.531 participantes (ativos, aposentados e pensionistas),
administra um patriménio de R$ 5,5 bilhées e gera beneficios mensais para mais
de 9 mil pessoas, entre aposentados e pensionistas, pagando uma folha mensal
equivalente a R$ 42 milhdes. E um dos 20 maiores fundos de pensao do pais e o
primeiro do ranking no Rio Grande do Sul nos quesitos patrimbénio e ativos

financeiros investidos.

Certificada com a ISO 9001 desde 2004, a Fundacdo CEEE investe na
qualidade de seus produtos e servicos, contando com uma equipe de 80
profissionais especializados na gestdo de planos, gestdo de investimentos,
controladoria, contabilidade, ciéncias atuariais, atendimento, entre outras
atividades essenciais para a administracao de planos previdenciarios. Foi um dos
primeiros fundos de pensdo do Pais a conquistar a distingdo em todos os
processos, abrangendo a organizagdo no escopo “oferta, desenvolvimento e

administragao de planos previdenciarios”.



2.2 Estrutura organizacional

o ESTRUTURA ORGANIZACIONAL

CONSELHO DELIBERATIVO

CONSELHO FISCAL
PRESIDENCIA

AUDITORIA INTERNA
ASSESSORIA DE COMUNICACAO
ASSESSORIA JURIDICA
SECRETARIA GERAL

Geréncia
de Controladoria

Diretori,o Diretoria Diretoria de
Financeira Administrativa Sequridade

. [ Geréncia [ Geréncia de ( Geréncia

de Investimentos Gestdo e Servigos Previdencidria
4
~ Geréncia ; Geréncia
Financeira e Contdbil de Expansdo

M A
A FUNDACAO CEEE

PREVIDENCIA PRIVADA

Fonte: Fundacdo CEEE

Conselho Deliberativo

Orgao maximo de administragéo da entidade é composto por seis membros
titulares e seis suplentes. Trés representantes titulares sao indicados pelas
patrocinadoras com seus respectivos suplentes. Trés representantes titulares e
trés suplentes sao eleitos pelos participantes. O mandato é de quatro anos, com
permissao a uma recondugao. Cabe ao Conselho Deliberativo fixar os objetivos e
a politica de beneficios da empresa. Sua agao se exerce pelo estabelecimento de
diretrizes fundamentais e normas gerais de organizagdo, operagiao e

administragdo da Fundagédo CEEE.

Conselho Fiscal

Orgdo de controle interno composto por quatro membros: dois
representantes titulares e dois suplentes eleitos pelos participantes; dois

representantes titulares indicados pelas patrocinadoras e seus respectivos
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suplentes. Mandato de quatro anos, sem permissdo a reconducdo. Cabe ao
Conselho Fiscal examinar e aprovar os balancetes da Fundacao CEEE; dar

parecer sobre o balango anual, contas e outros atos da Diretoria Executiva.

Diretoria Executiva

Orgao de administragdo geral composto por quatro areas (Presidéncia,
Diretoria Financeira, Diretoria de Seguridade e Diretoria Administrativa). Trés
membros eleitos pelo Conselho Deliberativo; um eleito pelos participantes, que
deve ser homologado pelo Conselho Deliberativo. Mandato de dois anos, com
permissao de recondugdo. Cabe a Diretoria executar as diretrizes fundamentais e

cumprir as normas baixadas pelo Conselho Deliberativo.

As areas que compdem o corpo técnico da Fundacdo CEEE estdo
vinculadas a presidéncia e as diretorias. A entidade € regida por seu estatuto e os

planos previdenciarios por seus respectivos regulamentos.

Comités de Acompanhamento de Plano

Os Comités de Acompanhamento de Plano (CAPs) tém como objetivo
assessorar o processo de gestdo por meio do acompanhamento, analise e
proposi¢cao de matérias relacionadas ao desempenho e evolugdo de cada plano
previdenciario administrado pela Fundacdo CEEE. Os CAPs sao coordenados
pela Diretoria de Seguridade e possuem até dois representantes por
patrocinadora e instituidor do respectivo plano previdenciario e um representante

eleito pelos participantes (somente para planos patrocinados por empresas).

Esta estrutura de governanca, associada ao controle e fiscalizagédo dos
orgaos governamentais, proporciona maior transparéncia e seguranga na gestao
dos recursos garantidores de beneficios. Cabe lembrar que os fundos de pensao
sdo gestores de recursos de terceiros com o objetivo de gerar renda de

aposentadoria complementar a Previdéncia Social. Nesse sentido, essas



entidades devem seguir uma politica de transparéncia e de qualidade na gestao
de investimentos, aplicando os recursos em segmentos (renda fixa, renda
variavel, imoéveis, investimentos estruturados, etc.) que busquem obter a maior
rentabilidade possivel dos ativos, garantindo o pagamento dos atuais e dos

futuros beneficios de aposentados e pensionistas.

2.3 Historico

A Fundagdo CEEE foi instituida pela Companhia Estadual de Energia
Elétrica — CEEE em dezembro de 1979 e iniciou suas atividades em margo de
1980, com 10.897 participantes. Cerca de 95% do quadro efetivo da CEEE, na
época, aderiu ao plano de beneficios. Em agosto de 1997, houve a privatizagao
de 2/3 da patrocinadora CEEE para outras trés empresas. A partir de entao, a
Fundacgao CEEE passou a ser multipatrocinada, administrando planos para outras
empresas, além da CEEE.

¢ Rio Grande Energia S/A — RGE
e AES Sul Distribuidora Gaucha de Energia S/A

e Companhia de Geragao Térmica de Energia Elétrica - Eletrobras CGTEE

Na condicdo de fundo de pensao multipatrocinado, abriu-se a oportunidade
para a Fundacdo CEEE incluir outras empresas na carteira de clientes
institucionais. Além disso, em 2001, mudangas na legislagdo permitiram que os
fundos de pensdo passassem a oferecer planos de previdéncia para entidades
associativas, ampliando o potencial de clientes do segmento de previdéncia
complementar. Assim, a Fundacdo CEEE desenvolveu um plano de expanséo,
buscando novas empresas e entidades de classe interessadas em oferecer
planos de previdéncia privada a seus empregados e associados,

respectivamente.

Em janeiro de 2004 a Entidade langou o CRMPrev, plano dirigido aos
empregados da Companhia Riograndense de Mineracao — CRM, possibilitando o
ingresso de mais participantes. Em 2005, langou o plano SENGE Previdéncia

para os associados do Sindicato dos Engenheiros no Estado do Rio Grande do



Sul — SENGE/RS. Este foi o primeiro plano desenvolvido pela Fundagdo CEEE na
modalidade instituidor (dirigido exclusivamente para associados de sindicatos,

cooperativas e entidades de classe).

Trés anos depois, em 2008, foi lancado o plano SINPRO RS Previdéncia,
dirigido aos associados do Sindicato dos Professores do Rio Grande do Sul —
SINPRO/RS. Dois anos depois, outros sindicatos vinculados a rede de ensino
privada do Estado também aderiram como instituidores do SINPRO RS
Previdéncia: o Sindicato dos Trabalhadores em Administracdo Escolar no RS -
SINTAE-RS e o Sindicato dos Trabalhadores em Estabelecimento de Ensino de
Passo Fundo e Regido - SINTEE-Norte/RS, ambas entidades congregam os

técnicos administrativos das escolas.

Em 2010, foi lancado o Plano Familia Previdéncia, instituido pela
Associagao dos Funcionarios das Companhias de Energia Elétrica do Rio Grande
do Sul CEEE - AFCEEE. Este plano tem foco nos familiares dos atuais
participantes da Fundagao CEEE vinculados a outros planos previdenciarios. Em
2015, o Sindicato dos Técnicos Industriais de Nivel Médio do Rio Grande do Sul -
SINTEC/RS também aderiu ao Plano Familia Previdéncia, oferecendo-o a seus
associados. Neste mesmo ano, outra empresa passou a oferecer um plano de

previdéncia para seus empregados: a Inpel Transmissdes Mecanicas.

Hoje, a Fundacdo CEEE esta em negociagdo com outras duas empresas
do setor de energia. Os planos estdo em fase de desenvolvimento e podem entrar
em vigor até o final de 2016. Um novo instituidor esta em fase de ades&o ao
SINPRO RS Previdéncia, o SINTEP Vales.

Desde que passou a ser multipatrocinada, por conta da privatizacdo de
parte da CEEE, em 1997, a Fundacdo CEEE vem incluindo novas empresas e
entidades associativas em sua carteira de clientes institucionais, ampliando o
potencial de crescimento em termos de patriménio e de numero de participantes.
Outros fundos de pensdo do Estado e do pais ndo contam com esta vantagem

competitiva, pois ndo podem ofertar planos previdenciarios para outras empresas,
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além de sua patrocinadora de origem. Nesse sentido, a Fundagdo CEEE tem um
campo aberto para expandir sua participacdo no mercado de previdéncia
complementar e se consolidar como maior fundo de pensado do Rio Grande do
Sul.

2.4 Produtos e servigos
A Fundagdo CEEE oferece planos em modalidades e caracteristicas

diferentes para cada cliente institucional.

Planos de Beneficio Definido — BD: Tem esse nome porque o beneficio
que o participante aposentado/pensionista recebe é calculado por uma féormula
prevista no regulamento do plano. Nessa modalidade é necessario o
acompanhamento atuarial para que o plano tenha recursos suficientes para

honrar seus compromissos atuais e futuros.

Planos de Contribuicdo Definida - CD: Nesta modalidade, o nivel de
contribuicdo é definido conforme o regulamento do plano. O valor do beneficio
dependera do nivel de contribuicdo, da rentabilidade e do tempo de investimento.

O beneficio sera composto de acordo com o saldo acumulado pelo participante.

Planos mistos ou de contribuicdao variavel - CV: Neste caso, parte do
plano tem caracteristicas de beneficio definido e parte caracteristicas de

contribuicao definida.

Além dos planos previdenciarios, a entidade também oferece empréstimo
pessoal aos participantes. Os empréstimos compdem a carteira de investimentos
da Fundagédo CEEE. Outro servigo sdo os seguros (vida, residencial, automével)

oferecidos aos participantes em parceria com seguradoras.
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Planos previdenciarios

| .
M familia @ i \\‘ ?

CeeePrev S
Plano de Previdéncia Prevada 's'l N P‘Ro e CRM Prev
Plano Plano Plano
Unico Unico Unico
CGTEE CEEE INPEL
PREV

Fonte: Fundagao CEEE.

Patrimonio por plano de beneficios

R$ mil
Junho 2016

Total: 5.521.225

(Reservas Técnicas + Plano Gestao Adm.)

B = = | =

AESSUL RGE CGTEE CRM SENGE SINPRO FAMILIA INPEL Gestdo Adm.
393.654 328.732 270.160 35.590 2.384 8.266 2.259 181 135.583

Fonte: Fundacao CEEE.

Participantes

CEEE AES
Pl. Unico CeeePrev  SUL RGE CGTEE CRM SENGE SINPRO FAMILIA INPEL Total

Ativo 693 3506 317 68| 327 (381 43 580 | 472 | 50  6.437

|
Apos. 2589 2498 456 365 284 7 0 2| 0 0 6.201
Pensdo 2255 460 69 40 63 6 0 0 0 0 2893
TOTAL 5.537 6.464 842 473 674 394 43 582 472 50 15.531

Depen. 3.383 6.236 754 450| 666 485 41 964 | 624 = 0 13.603
7 7 Junho 2016
Fonte: Fundagao CEEE.
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No grafico e na tabela acima observa-se que aproximadamente 80% do
patriménio e do numero de participantes estdo vinculados aos planos da
patrocinadora de origem: o Grupo CEEE. Os demais planos tém potencial para
crescer, desconsiderando os planos da AES Sul e da RGE que estdo fechados

para adesao de novos participantes por decisdo das empresas patrocinadoras.

Rentabilidade

Um dos fatores de sucesso dos planos de previdéncia é a rentabilidade
obtida ao longo do tempo. Como os planos de previdéncia sdo fundamentalmente
formadores de poupanca de longo prazo, € necessario investir em ativos
adequados as necessidades de pagamento de beneficios. A Fundagdo CEEE
segue uma politica de transparéncia e de qualidade na gestdo de investimentos,
aplicando seus recursos em segmentos que buscam alavancar a maior
rentabilidade possivel dos ativos, garantindo o pagamento dos atuais e dos
futuros beneficios de seus aposentados e pensionistas. Nos ultimos 15 anos a
Fundagédo CEEE obteve uma rentabilidade de 629,13%, muito acima de outros
indicadores econdbmicos e da meta atuarial dos planos de beneficio definido,

conforme demonstra o comparativo abaixo.

Rentabilidade acumulada nos ultimos 15 anos

629,13%

0
AL 0 ATURRIAL

RENTRBILIDADE FUNDRCAO
ec__________|

215,08%

2 3,13%

ITI 20%

POUPANCA
*MINIMD ATUARIAL: INPC + 6% AD AND E INPC + 5,5% A PARTIR DE 2013
Fonte: Fundacao CEEE.
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Este comparativo é utilizado como argumento de venda da Fundacéo
CEEE, tanto para captacdo de novas empresas patrocinadoras e entidades
instituidoras de planos de beneficios como para o ingresso de novos participantes
nos planos existentes. Como os fundos de pensdo sao entidades sem fins
lucrativos, a Fundacdo CEEE pode repassar toda a rentabilidade obtida para os
planos previdenciarios. A entidade aplica reduzidas taxas de administracdo de

patrimdnio e de carregamento para manter sua estrutura em funcionamento.

2.5 Norteadores estratégicos

“Os norteadores estratégicos sdo essenciais para a elaboragdo de um
plano de marketing, pois fornecem informagdes valiosas sobre o significado e a
direcdo pretendida por uma empresa” (BORN & HARTZ, 2013). Eles mostram a
esséncia da entidade, como ela olha para o futuro com o objetivo de se manter
competitiva no mercado, no curto e no longo prazo, considerando as mudangas
no ambiente setorial, politico e econémico. Os norteadores sdo definidos no

Planejamento Estratégico que abrange todas as atividades da organizagao.

Expansao é o foco dos norteadores estratégicos da Fundagao CEEE. Esta
ideia esta presente no Planejamento Estratégico desde 2014, ano em que a
entidade passou por uma reestruturagdo organizacional, criando uma area
especifica para fomentar seu crescimento no segmento de previdéncia

complementar.

Diretriz fundamental

“Aumentar a participagao no mercado de previdéncia complementar”.

Desdobramento de diretrizes

e Conquistar novas patrocinadoras e instituidores.

e Adequar os mecanismos de gestdo dos investimentos as exigéncias do
mercado.

e Desenvolver cultura interna competitiva.

¢ Implementar o modelo de governanga aprovado pela gestao.

14



Missao

Segundo Peter & Donnelly Jr., “a declaragédo de missao, ou finalidade de
uma organizacao, € a descricdo da razao de sua existéncia”. Identifica o negocio
e demonstra a direcdo que a organizagao segue. A missao da Fundacao CEEE é:
“‘Oferecer solugcbes de previdéncia privada complementar, administrando com

exceléncia e segurancga os recursos financeiros dos seus clientes”.

Visao

De acordo com Born & Hartz, a visdo de uma organizagao reflete “um
sonho criado e assumido oficialmente pela gestdo do empreendimento, para
direcionar o desenvolvimento de longo prazo do negdcio, ou seja, norteara o
estabelecimento dos objetivos estratégicos”. A visdo da Fundagcdo CEEE é: “Ser
reconhecida nacionalmente como referéncia no segmento de Previdéncia Privada

e ampliar a sua participacdo no mercado”.

Valores
e Foco no resultado
e Alavancagem de solugdes inteligentes
o Afetividade
e Empatia
e Autoestima
e Enfase no coletivo
e Fidelidade e transparéncia
e Espirito desarmado
e Postura positiva
e Desafio
e Equilibrio emocional

e Autodesenvolvimento

Politica de gestao
A Politica de Gestdo da Fundacdo CEEE foi desenvolvida a partir da
implantagédo do Sistema de Gestao da Qualidade, em 1995. A entidade passou a

participar do Programa Gaucho de Qualidade e Produtividade (PGQP). O sistema
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foi desenvolvido no modelo proposto por este Programa e, posteriormente,
adaptado para as normas ISO, em 2004. Esta politica esta registrada no Manual
de Gestdo da entidade e vem sendo mantida desde sua implantagdo. Ela se
resume em trés principios fundamentais.

e Cumprir as obrigacbes contratuais.

e Tomar decisdes baseadas em fatos e dados.

e Buscar melhoria continua.

Objetivos de gestao
Da mesma forma que a Politica Gestao descrita acima, os Objetivos de
Gestdo também foram definidos na implantacdo dos Sistema de Gestdo da
Qualidade, em 1995. Sao quatro principios fundamentais inerentes ao negdcio da
empresa: administracdo de planos previdenciarios.
e Aumentar a satisfagdo do participante.
e Manter relacdo compativel com o mercado.
e Disponibilizar informacdes claras e concisas a todas as partes
interessadas.

e Manter o equilibrio atuarial dos planos.

2.6 Estratégias empresariais

Identificar as estratégias empresariais € um caminho para avaliar como a
organizagdo se posiciona no mercado. As estratégias apontam como ela
“‘pretende competir e crescer para atingir sua visdo, objetivos e cumprir sua
missao” (BORN & HARTZ, 2013). Com base nos referenciais de Michael Porter,
Igor Ansoff e John Westwood, identificamos os focos da Fundagdo CEEE em
relacdo a cadeia de valor, a estratégia de crescimento e seu comportamento em

relagado a concorréncia, respectivamente.

2.6.1 Estratégias genéricas (Michael Porter)
A estratégia genérica, de Michael Porter, define como a empresa configura
sua cadeia de valor para criar uma vantagem competitiva. Porter propde trés

estratégias: lideranga em custo, na qual a organizagdo procura operar com 0S
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menores custos possiveis; diferenciacéo, estratégia na qual a empresa procura
um desempenho singular no segmento em que atua, abrindo méao do custo mais
baixo; foco, estratégia pela qual a organizagdo busca ser especialista em um
determinado produto ou servico para um cliente especifico. De acordo com Born
& Hartz, a existéncia de uma estratégia genérica é interessante para o plano de

marketing, pois estabelece importantes restricbes e direcionamentos ao trabalho.

Identificamos que a Fundacdo CEEE adota uma estratégia de
diferenciagdo no mercado. Esse posicionamento se justifica pela caracteristica de
multipatrocinio da entidade, ou seja, a possibilidade de oferecer planos de
previdéncia para outras empresas e instituicoes, além de sua patrocinadora de
origem (Grupo CEEE). Tal caracteristica exige o desenvolvimento de
competéncias em marketing para venda dos diferentes planos previdenciarios,
além da criagdo de novos planos para prospeccao de outras empresas e
entidades associativas. A Fundacdo CEEE desenvolve varios processos de
trabalho com quadro préprio de colaboradores (contabilidade, controladoria,
acompanhamento  atuarial, = comunicagcdo, tecnologia da informacéao,
investimentos, atendimento ao participante, folha de beneficios). A empresa
terceiriza poucas atividades. Essa caracteristica proporciona maior especializacao
e exceléncia profissional nas atividades “fim” e “meio” do negdcio. Além disso, a
entidade tem seu sistema de gestdo da qualidade certificado com ISO 9001 desde
2004. Realiza pesquisas de satisfacao periddicas utilizadas para avaliar e

desenvolver melhorias em seus processos.

VANTAGEM ESTRATEGICA

Exclusividade percebida Posigdo de
pelo consumidor baixo custo
A [ e FUNDACAO CEEE
t:doaaan:::’tgsct’:a 1 F PREVIDENCIA PRIVADA LIDERANCA No
DIFERENCIACAO CUSTO TOTAL

Apenas em um
segmento particular FOCO

ALVO ESTRATEGICO

Fonte: Born & Hartz — adaptado pelo autor.
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2.6.2 Estratégia de crescimento (lgor Ansoff)

A estratégia de crescimento, de Igor Ansoff, define os mercados sob o
ponto de vista geografico e os produtos que a empresa procurara ofertar nos
proximos anos, estabelecendo cruzamentos entre esses dois vetores. Born &
Hartz resumem as estratégias de Ansoff da seguinte forma:

e Penetracdo de mercado: a empresa explora os produtos e mercados
(geograficos) existentes.

e Desenvolvimento de mercado: a organizacao utiliza o portfélio atual
de produtos em uma nova regiao.

e Desenvolvimento de produto: langamento de novos produtos nos
mercados atuais.

e Diversificagao: estratégia que combina os esforcos de entrada em
mercados e langamento de produtos.

e Integragdo: a empresa realiza movimentos de expansao no setor,

atuando no segmento de fornecedores e/ou de compradores.

Considerando que a diretriz fundamental da Fundagdo CEEE, direcionada
para expansao, esta relacionada a duas frentes de atuagdo: conquistar novas
empresas (patrocinadoras e instituidores) e obter a adesdo de novos
participantes, empregados e associados vinculados as patrocinadoras e
instituidores, respectivamente, concluimos que a organizagdo adota a estratégia
de desenvolvimento de produtos, ofertando planos diferentes para cada cliente
institucional. Hoje, a Fundagao CEEE administra dez planos para seis empresas e
sete instituidores, pois alguns planos sao oferecidos para mais de uma entidade.
Em termos geograficos, a Fundagcdo CEEE atua no Estado do Rio Grande do Sul
e em seu plano de desenvolvimento atual, mantém esta estratégia, buscando
empresas em seu estado de origem. Nesse sentido, em relacado a estratégia de
crescimento de Igor Ansoff, a Fundagdo CEEE estd no quadrante de
desenvolvimento de novos produtos para os mercados atuais, conforme

demonstra a figura na proxima pagina.
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Produtos atuais Novos produtos

o FUNDAGAO CEEE
Estratégla de PREVID I:CIA PRIVADA

M:rtcaciios penetragio de Estrategia de

uais mercado desenvolvimento
de produtos
Estratégia de i
Novos desenvolvimento ;iterrast:eﬁg;: 22
Mercados de mercados .

Fonte: Born & Hartz — adaptado pelo autor.

2.6.3 Estratégia competitiva (John Westwood)

Antes de abordar as estratégias competitivas de John Westwood é
necessario fazer uma breve introducado sobre a matriz PFOA. A matriz PFOA é
uma ferramenta que consolida uma série de informagdes obtidas na empresa e no
mercado. E a traducdo da sigla SWOT, em inglés, que significa: strengths
(forcas), weaknesses (fraquezas), opportunities (oportunidades) e threats
(ameagas). As potencialidades e fraquezas estdo relacionadas ao ambiente
interno da empresa, enquanto as ameacgas e oportunidades se relacionam ao
ambiente externo a organizagao. A analise PFOA avalia a quantidade e o peso de
cada atributo listado nos quadrantes da matriz, possibilitando a identificagdo do
tipo de estratégia mais adequada para a empresa em relagdo as proposi¢des de
John Westwood.

A partir da analise dos pontos fortes, pontos fracos, ameacas e
oportunidades elencados na matriz PFOA é possivel definir o caminho estratégico
a ser seguido pela empresa. Westwood aponta trés caminhos possiveis.

e Estratégias de defesa: tém o objetivo de melhorar as fragilidades do
negocio. “Sao pertinentes quando a empresa apresenta mais
fragilidades do que potencialidades em relacdo a concorréncia”
(BORN & HARTZ, 2013).
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e Estratégias de ataque: quando a matriz PFOA apresenta mais
potencialidades, essas estratégias visam obter novos clientes nos
segmentos atuais, em segmentos novos ou até em novos mercados.

o Estratégias de desenvolvimento: tém o objetivo de “aproveitar as
oportunidades por meio da modificagdo ou do langamento de
produtos” (BORN & HARTZ, 2013).

O quadro abaixo mostra a lista de atributos da Matriz PFOA: pontos fortes,

pontos fracos, ameacas e oportunidades identificados pela Fundacido CEEE na

revisdo do Planejamento Estratégico em 2015, com os seus respectivos pesos.

Pontos fortes Pontos fracos
Peso Atributo Peso Atributo
3 Tempo de mercado 3 Dependéncia da CEEE
2 Buscar solugdes internas 1 Atuagédo junto ao segmento
2 Certificagéo 1ISO 3 Programa retencao de clientes
3 Imagem da Fundacao 3 Processo de cobranga restritivo e
3 Suporte interno de informatica Moroso
3 Criacdo da area de expanséao 3 Falta de comité gestor de plano
3 Criacdo do Meu Retrato 3 Plano de vendas
3 Atuagéo em feiras: prospeccgao 3 Descontinuidade da diretriz de
2 Satisfacao: 87% expansao
2 Engajamento do corpo funcional em
relacao as diretrizes
3 Numero de agbes judiciais
1 Plano de sucesséo
Pontuacgao Pontos Fortes: 24 Pontuacgao Pontos Fracos: 25
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Oportunidades Ameacas
Peso Atributo Peso Atributo
3 Mercado de instituidores 1 Demandas judiciais
1 Divulgacdo sobre previdéncia e 3 Marca Fundagcdo CEEE (quem nao
planejamento financeiro na midia conhece)
Futuro da Previdéncia oficial 2 Crise econbmica e impacto na
Mudanca do perfil biométrico da rentabilidade
populagcdo brasileira (natalidade e 2 Morosidade da atuagdo da PREVIC e
longevidade) da ABRAPP em relacédo a expansao
3 Inércia do mercado (fundos de do sistema
pensao) 1 Maior investimento de comunicagao
1 Deciséo STF: alteracao da abertas

competéncia da justica do trabalho

para a justica comum

Instabilidade regulatéria

Pontuagao Oportunidades: 14

Pontuaciao Ameacas: 10

Fonte: Fundagdo CEEE — adaptado pelo autor.

Nesta revisdo, realizada em outubro de 2015, o resultado da matriz PFOA

definiu o posicionamento no quadrante de crescimento, conforme a figura abaixo.

A empresa possui mais pontos fracos, principalmente em relagdo a concorréncia

de empresas de outros segmentos financeiros que também oferecem planos de

previdéncia privada. Em contrapartida, ha muitas oportunidades no mercado que

podem ser aproveitadas nos nichos onde ja esta atuando.

Ambiente Interno

Pontos Fortes

Pontos Fracos

Ameagas

Manutengao

Sobrevivéncia

Ambiente Externo

Oportunidades

Desenvolvimento

A
AF FUNDAGAO CEEE

PREVIDENCIA PRIVADA

Crescimento

Fonte: Fundagéo CEEE.
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2.6.4 Matriz BCG (Boston Consulting Group)

A analise do portfélio de produtos da empresa pode ser de grande utilidade
para identificar quais produtos tém potencial para investimento e quais sao mais
ou menos relevantes dentro da carteira. A matriz BCG, proposta pela empresa de
consultoria Boston Consulting Group, trabalha com dois vetores: crescimento de
mercado e participacdo relativa de mercado. l|dentifica quais produtos tém
potencial de crescimento; quais séo fontes de grandes volumes de receita, mas
sem potencial para crescer; quais sdo percebidos como duvidosos em relagdo ao
potencial de crescimento e quais s&o geradores de problemas para a
organizagado. Para Born & Hartz, a distribuicdo do portfélio de produtos nesta
matriz é fundamental para a definicado de alocacao de recursos e para a definicao
de estratégias de marketing.

Considerando que a Fundacdo CEEE trabalha com dez planos
previdenciarios, sendo que sete deles estdo abertos para a adesdo de novos
participantes, € importante fazer uma analise da participacdo e do potencial de
crescimento de cada plano para avaliar em quais deles é possivel investir mais
esforcos. E necessario entender essa ldgica, distribuindo os produtos do portfélio
na matriz para a definicdo de alocacdo de recursos e para a definicdo de

estratégias de marketing.

® © £

Participacao Relativa de Mercado

ALTA BAIXA
ESTRELA DUVIDA
g B familia
2 <L . é (-\ SENGE Previdéncia
Q N N\
= @ INPEL %é\
L2 SINPRO PREV
o]
g GERADOR DE CAIXA GERADOR DE PROBLEMAS
£
3 7 : E I 3 ’m
CeeePrev  cpmprey

©

Fonte: Born & Hartz — adaptado pelo autor.
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A seguir, analisaremos caso a caso, 0os motivos pelos quais os planos

foram classificados nos diferentes quadrantes da matriz BCG.

Estrela: SINPRO RS Previdéncia, Familia Previdéncia e INPELPrev

Estes planos possuem grande capacidade de expanséo, principalmente o
SINPRO RS Previdéncia, dirigido aos professores e técnicos administrativos da
rede privada de ensino do Rio Grande do Sul. Por possuir beneficios de risco, o
plano tera o apoio do esfor¢co de vendas de uma equipe terceirizada. O SINPRO
RS Previdéncia sera o plano no qual focaremos o planejamento de marketing
deste trabalho. O Familia Previdéncia é dirigido aos familiares das pessoas que ja
possuem algum vinculo com a Fundacdo CEEE. O INPELPrev, plano mais
recente da Fundacgdo, abriu as portas da entidade para um novo mercado, no
setor industrial. Foi a primeira empresa fora do segmento de energia a aderir a
Fundacdo CEEE. Apesar de possuir poucos empregados (160), a INPEL pode
abrir caminho para que outras empresas do setor avaliem a possibilidade de

oferecer um plano para seus funcionarios.

Duvida: SENGE Previdéncia

Ha grande dificuldade de distribuicdo por conta da dispersao do publico
alvo. Desde seu langamento, em 2005, o plano ndo cresceu, mantendo-se com
poucos participantes (menos de 50), tendo um potencial de aproximadamente
nove mil engenheiros vinculados ao sindicato que poderiam aderir ao plano. Este
plano oferece beneficio de risco, administrado por uma seguradora, mesmo
assim, com a venda terceirizada, ndo estava trazendo resultados para a entidade.
A Fundacgédo CEEE rompeu o contrato com a seguradora e estabeleceu uma nova

parceria para alavancar as vendas deste plano a partir de setembro de 2016.

Gerador de Caixa: CeeePrev e CRMPrev

O CeeePreyv, instituido pelo Grupo CEEE, patrocinadora de origem da
Fundacgao, € um dos seis maiores planos de Contribuicdo Definida do Pais, com
patriménio superior a R$ 2,5 bilhdes. E o maior plano administrado pela Fundacéo
CEEE e com maior forca de venda. Entretanto, sua comercializacdo é quase

“‘automatica”, pois é realizada, na maioria das vezes, no momento da contratagcio
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do novo empregado na patrocinadora. Atualmente este plano possui 6.464
participantes. Poucos empregados da patrocinadora ndo aderiram ao CeeePrev.
Ha, pelo menos 300 pessoas que estao fora do plano, no entanto, boa parte delas
ja esta com idade préxima da aposentadoria, 0 que n&o o torna atrativo para este

publico.

O CRMPrev, plano dirigido aos empregados da Companhia Riograndense
de Mineracdo, possui as mesmas caracteristicas do CeeePrev, com poucas
pessoas que acabaram ndo aderindo. Em 2015, houve uma reducido da
contribuicdo para os beneficios de risco do plano, facilitando aos participantes o

aumento de suas contribui¢des para os beneficios programados (aposentadoria).

Gerador de Problemas: Plano Unico do Grupo CEEE, Plano Unico da

Eletrobras CGTEE, Plano Unico da AES SUL e Plano Unico da RGE.

Trés destes planos estdo fechados para a adesdo de novos participantes,
com excecdo do Plano Unico da Eletrobras CGTEE. Por serem planos na
modalidade de Beneficio Definido, os custos para os participantes e para as
empresas tendem a aumentar ao longo do tempo para manter o nivel de beneficio
prometido em regulamento. Eventualmente, entram novos participantes no Plano
Unico da Eletrobras CGTEE, no entanto, a empresa patrocinadora ndo estimula a

adesao.

2.7 Segmentos-alvo atuais
A Fundacado CEEE atua em duas frentes: a prospec¢ao de novas empresas

patrocinadoras e de entidades instituidoras e a adesao de novos participantes.

De acordo com um estudo desenvolvido pela Geréncia de Expansao da
entidade, em 2015, a Fundacdo CEEE concentra seus esforgcos de prospeccao
em empresas do segmento industrial do Rio Grande do Sul com mais de 500
empregados. Neste segmento, concentra-se o maior volume de recursos
financeiros destinados ao pagamento de salarios e a segunda maior média

salarial do Estado, perdendo apenas para o setor de eletricidade e gas.

24



Em relacdo a adesao de participantes, a entidade concentra seus esforgos
nos planos de instituidores como o Familia Previdéncia e o SINPRO RS
Previdéncia. Estes planos tém alto potencial de crescimento por conta do volume
de associados. O SINPRO/RS, por exemplo, conta com mais de 20 mil
associados em todo o Estado. Nesse sentido, a Fundagcao CEEE busca novos
participantes por meio de plantdbes em escolas e ainda conta com o apoio
institucional do sindicato que possui um setor de convénios atuante e que

estimula a adesao de participantes.

2.8 Posicionamento pretendido atual

O foco da Fundacédo CEEE é a expanséo, posicionamento explicitado nos
objetivos estratégicos da empresa. Para obter éxito, a entidade precisa, em
primeiro lugar, conquistar novas empresas e entidades que desejem oferecer
planos a seus empregados e associados, respectivamente. Na condigdo de fundo
de pensao, a Fundacdo CEEE nao pode oferecer planos diretamente a pessoas
fisicas, no varejo. E necessario o vinculo das pessoas com alguma empresa
patrocinadora, ou entidade instituidora de plano de previdéncia complementar.
Nesse sentido, a expansdo atua em duas frentes: na prospeccdao de novos

clientes institucionais e na ades&o de novos participantes.

No entanto, as agbes da Fundagdo CEEE em relagdo a expansao sao
difusas e pouco eficazes. O tempo para aprovagao de um novo plano é de dois
anos, por conta da burocracia interna que exige uma série de instancias de
aprovacao que extrapolam, inclusive, os limites da prépria empresa. Para se
aprovar um plano é necessario passar pelo Conselho de Administracédo da
patrocinadora de origem, o Grupo CEEE. Além disso, ha um processo lento de
aprovacdo no ambito externo pela Superintendéncia Nacional de Previdéncia

Complementar (PREVIC), érgéo fiscalizador dos fundos de pensé&o.

Por outro lado, a empresa se envolve em uma série de questdes que
travam indiretamente os processos de comercializagdo e aprovacdo de novos

planos, como fiscalizagbes, auditorias contabeis, auditorias do sistema da
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qualidade e auditorias de beneficios. A alta direcdo e as areas se envolvem com
rotinas que nao dizem respeito ao processo de expansao, mas a administragao
dos planos existentes, que acabam tomando tempo dos colaboradores que
poderiam estar envolvidos no desenvolvimento de novos produtos ou
aprimorando os atuais para torna-los mais atrativos as pessoas que nao aderiram.
Além disso, falta envolvimento e priorizagdo da algumas areas na diretriz de
expansao. A Geréncia de Expansao depende do apoio de outros setores da
organizacdo, mas que, muitas vezes, nao estao disponiveis para atender suas
demandas por estarem ocupadas com atividades alheias ao foco estratégico da

empresa.

2.9 Mix de Marketing atual

2.9.1 Produtos
A Fundacdo CEEE administra dez planos de previdéncia, sendo que sete

deles podem ser ofertados para a adesao de novos participantes.

SINPRO RS Previdéncia

Plano na modalidade instituidor, criado em 2008, dirigido aos associados
do Sindicato dos Professores do Rio Grande do Sul (SINPRO/RS); aos
associados do Sindicato dos Trabalhadores em Administracdo Escolar no RS -
SINTAE-RS, aos associados do Sindicato dos Trabalhadores em Estabelecimento
de Ensino de Passo Fundo e Regido - SINTEE-Norte/RS e aos associados do
Sindicato dos Trabalhadores do Ensino Privado dos Vales do RS - SINTEP Vales,
que esta em fase de adesdo. As contribuigdes séo flexiveis a partir de R$ 50,00.
O plano também oferece beneficios de risco que podem ser contratados com uma

seguradora.

Familia Previdéncia
Plano na modalidade instituidor, criado em 2010, dirigido aos associados
da Associagdo dos Funcionarios das Companhias de Energia Elétrica do Rio

Grande do Sul — AFCEEE e aos associados do Sindicato dos Técnicos Industriais
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de Nivel Médio do Rio Grande do Sul - SINTEC/RS. Este plano foi desenhado
para oferecer uma complementacao de aposentadoria em um modelo moderno e
flexivel para os familiares dos participantes da Fundacdo CEEE. Permite que o
participante defina os niveis de contribuicdo de acordo com seu planejamento

financeiro.

SENGE Previdéncia

Plano na modalidade instituidor, criado em 2005, dirigido aos associados
do Sindicato dos Engenheiros no Estado do Rio Grande do Sul (SENGE/RS). A
contribuicdo previdenciaria mensal minima é de R$ 100,00. Também possui

beneficios de risco que podem ser contratados junto a uma seguradora.

CeeePrev

Plano patrocinado pelo Grupo CEEE, patrocinadora de origem da
Fundacdo CEEE, criado em 2002. Além dos empregados da estatal de energia,
os empregados da Fundacdo CEEE também podem aderir a este plano. Garante
renda mensal de aposentadoria e beneficios de risco aos participantes. As
contribuicdes sdo calculadas de acordo com o nivel salarial dos participantes. A

empresa contribui com o mesmo valor, dobrando o investimento previdenciario.

CRMPrev

Plano patrocinado dirigido aos empregados da Companhia Riograndense
de Mineracdo (CRM). Criado em 2004, oferece beneficios de aposentadoria e
beneficios de risco (pensdo, aposentadoria especial). As contribuicbes sao
flexiveis. O participante escolhe o percentual do salario que deseja contribuir
(entre 3% a 10%). A empresa contribui com o mesmo valor, dobrando o

investimento previdenciario.

Plano Unico da Eletrobras CGTEE
Plano patrocinado, criado em 1997, dirigido aos empregados da
Companhia de Geracado Térmica de Energia Elétrica. Na modalidade de Beneficio

Definido, proporciona renda vitalicia para o participante e seus dependentes. As
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contribuicdes sdo calculadas de acordo com o nivel salarial do empregado. A

empresa contribui com o mesmo valor, dobrando o investimento previdenciario.

INPELPrev

Plano mais recente da Fundagdo CEEE, dirigido aos empregados da
INPEL Transmissbes Mecanicas, industria situada na regido metropolitana de
Porto Alegre. Os participantes contribuem com percentual fixo de 5% de seu
salario mensal. A empresa contribui com o0 mesmo valor, dobrando o investimento

previdenciario.

A Fundacdo CEEE também administra outros trés planos que estido
fechados para a adesdo de novos participantes: Plano Unico da CEEE, Plano
Unico da AES Sul e Plano Unico da RGE. Com caracteristicas semelhantes ao
plano da Eletrobras CGTEE, oferecem beneficios de renda vitalicia para seus
aposentados e dependentes. As contribuigdes sdo calculadas de acordo com o
salario do participante.

2.9.2 Preco

Em uma Entidade Fechada de Previdéncia Complementar — EFPC, o preco
possui duas caracteristicas bem distintas: custo de administragdo do plano
previdenciario e valor da contribuicdo do participante.

Custo de administragao: variavel conforme o plano previdenciario. Pode
ser um percentual da contribuicdo previdenciaria; um valor fixo, com reajustes
anuais de acordo com um indexador econémico; um valor variavel de acordo com
o nivel de contribuicdo do participante. Além disso, a entidade aplica uma taxa de

administragao de patriménio, com percentuais variaveis.

Custo de contribuicdao: Como visto no item anterior referente aos
produtos da empresa, a Fundacdo CEEE administra dez planos previdenciarios e
cada um deles possui um valor de contribuicdo especifico. Para planos
patrocinados, a entidade trabalha com percentuais dos salarios dos participantes.

Em planos instituidos sdo estabelecidos valores minimos de contribuigao.
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Como o foco deste plano de marketing € o Plano SINPRO RS Previdéncia,
vamos detalhar o preco somente deste produto. A contribuicdo previdenciaria
minima é de R$ 50,00. A contribuicdo administrativa (taxa de carregamento) é
variavel conforme a tabela abaixo. Além disso, o plano também possui uma taxa

de administracédo de patriménio de 0,4% ao ano.

Contribuicao Programada Percentual Administrativo

De R$ 50,00 a R$ 99,99 4,00% De R$ 2,00 a R$ 4,00
De R$ 100,00 a R$ 149,99 3,75% De R$ 3,75 a R$ 5,62
De R$ 150,00 a R$ 199,99 3,50% De R$ 5,25 aR$ 7,00
De R$ 200,00 a R$ 249,99 3,25% De R$ 6,50 a R$ 8,12
De R$ 250,00 a R$ 299,99 3,00% De R$ 7,50 a R$ 9,00
De R$ 300,00 a R$ 349,99 2,75% De R$ 8,25 a R$ 9,62
De R$ 350,00 a R$ 399,99 2,50% De R$ 8,75 a R$ 10,00
De R$ 400,00 a R$ 449,99 2,25% De R$ 9,00 a R$ 10,12

A partir de R$ 450,00 2,00% R$ 9,00 fixo

Fonte: Fundacéo CEEE.

2.9.3 Promogao

A Fundacdo CEEE desenvolve atividades de promocdo para seus mais
variados publicos. Porém, com algumas excec¢des, a maioria das agdes sao para
fidelizagdo dos atuais clientes, apesar do planejamento estratégico indicar o foco

para a expansao.

Boletim Contracheque: publicagcdo mensal, online, disponivel na area de
autoatendimento, dirigida aos aposentados e pensionistas da Fundacdo CEEE e
disponibilizada junto com contracheque mensal dos participantes.

Noticias Fundagdo CEEE: newsletter quinzenal enviada por e-mail,

destacando as noticias publicadas no site institucional.

Campanhas publicitarias: a Fundagcdo CEEE desenvolve internamente
campanhas para promover seus planos previdenciarios. Mensalmente tem espaco
para publicagao de anuncio no jornal Extra Classe do SINPRO/RS, onde divulga o

plano SINPRO RS Previdéncia. Também desenvolve campanhas por meio de e-
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mails e cartazes para os demais planos. Divulga as visitas realizadas em escolas
e plantdes nas sedes das empresas patrocinadoras dos demais planos. Aproveita
datas especiais como Pascoa, Dia das Maes, Dia dos Pais, Dia das Criangas para
divulgar os planos previdenciarios. No entanto, ndo ha um cronograma definido e
estruturado dessas campanhas que sdo desenvolvidas pela Assessoria de

Comunicacao em parceria com a Geréncia de Expansao.

Site institucional: Modernizar os canais de comunicagdo e de
relacionamento € fundamental para as empresas se manterem em sintonia com
seus publicos, por meio de ferramentas que atendam as necessidades dos
usuarios. Nesse sentido, a Fundacdo CEEE langou, em abril de 2016, seu novo
portal na internet com recursos adaptados para acesso por computadores, tablets
e smartphones. Em um mundo em que as pessoas acessam a internet de
qualquer lugar com dispositivos moveis, a demanda estad focada em conteudos
mais objetivos e visualmente amigaveis. Por isso, foi necessario desenvolver um
site que falasse esta nova linguagem, para uma comunicagdo cada vez mais
pontual e dindmica. Os conteudos estdo concentrados em poucas paginas, além
das informacgdes institucionais como perfil da entidade, investimentos, servicos e
noticias, o site traz uma pagina dirigida a empresas e entidades associativas com
0 objetivo de estimular o desenvolvimento de novos planos com a Fundagao
CEEE.

Hot sites dos planos previdenciarios: desde abril 2016, cada um dos 10
planos administrados pela entidade tem um hot site para que o participante
acesse somente as informacdes de seu interesse. Além disso, os hot sites tém o
objetivo de estimular o ingresso de novos participantes, mostrando as vantagens,
os caminhos para aderir, bem como as possibilidades de contribuigdo e beneficios

de cada plano.
Area de autoatendimento: acesso pelo site a informacdes exclusivas do

participante/assistido tais como cadastro, beneficios, concessao de empréstimos,

empréstimo em andamento, seguros, rentabilidade atualizada mensalmente do
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plano de beneficios, contracheque, débitos, comprovante de imposto de renda,

simuladores.

Meu Retrato: a cada trés meses, os participantes ativos recebem um
extrato com o seu saldo no plano previdenciario, a rentabilidade do periodo e uma
simulacao do valor de sua futura aposentadoria. O objetivo é proporcionar maior
transparéncia, fazendo com que as pessoas consigam acompanhar a evolugao de
seu saldo de conta no plano previdenciario. O informativo tem um layout amigavel
e de facil compreensdo, o que contribui para a educacdo financeira e
previdenciaria dos participantes. O documento fica disponivel na éarea de

autoatendimento para acesso exclusivo do participante.

Dialogo com a Fundag¢ao CEEE: programa anual de palestras realizadas
na capital e nas principais cidades do interior do Estado onde se concentram
participantes da entidade. Estes eventos apresentam um panorama atualizado da
empresa (patrimbnio, rentabilidade, distribuigdo dos ativos, numero de
participantes, caracteristicas dos planos) buscando nivelar informagdes sobre

acontecimentos e atividades da Fundacéo.

Participagcao em feiras: programa que tem o objetivo de estimular o
ingresso de novas patrocinadoras e instituidores na Fundagdo CEEE. A entidade
participa periodicamente de eventos dirigidos aos profissionais da area de
recursos humanos, pessoas que podem avaliar criteriosamente as necessidades
de beneficios sociais oferecidos a seus colaboradores, entre eles, planos de
previdéncia complementar. A Fundacéo participa do CONGREGARH - Congresso
de Gestdo de Pessoas da ABRH-RS e do ESARH, Encontro Sul-Americano de
Recursos Humanos. A Fundagao monta um estande nas feiras de negdécios, uma
oportunidade para conscientizar as empresas sobre a importancia da previdéncia
complementar, prospectar novas patrocinadoras e instituidores e projetar a
imagem da entidade. Nesses eventos, a Fundacgéao reune um banco de dados de

instituicdes para auxiliar na prospecc¢ao de mercado.
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E-mail marketing: instrumento largamente utilizado na divulgagdo de
acgdes, informativos, eventos e que pode ser direcionado a publicos segmentados
(participantes ativos, aposentados, pensionistas) dos diferentes planos

previdenciarios, além de prospectar novos ingressos.

Seminario Econdémico Fundagdo CEEE: o Seminario Econdbmico € um
evento realizado desde 1999 e ja chegou a sua 172 edicado, trazendo sempre
economistas de renome para apresentar suas projecdes sobre os cenarios
macroecondmicos para o0 ano seguinte. Aberto a comunidade, o Seminario
Econémico recebe um publico formado por dirigentes de fundos de penséo,
empresarios, técnicos de areas financeiras e de investimentos. O objetivo é
despertar o interesse pela previdéncia complementar na comunidade, através da

divulgacao do negécio da entidade durante o evento.

Seminario de Previdéncia - Caminhos para o Futuro: criado em 2014, o
Seminario de Previdéncia Caminhos para o Futuro reune profissionais da area de
Recursos Humanos e empresarios, abordando questdes relacionadas a
previdéncia e as mudancgas na sociedade. Na primeira edi¢ao, realizada em 2014,
a Fundacéao trouxe o consultor Max Gehringer e o fildsofo Mario Sergio Cortella.
Na segunda edicdo, em 2015, contou com a presenga do socidlogo italiano
Domenico de Masi. O objetivo deste evento é atrair um publico qualificado,
abordando a importancia da previdéncia complementar de forma transversal, com
as palestras de renomados especialistas. Da mesma forma que o Seminario
Econémico, a Fundagdo CEEE cria um espacgo para divulgar a sua marca e

mostrar que esta aberta para a adesido de novas empresas.

2.9.4 Pracga (Canais de Distribuigao)

A Fundacédo CEEE tem uma unica sede, localizada em Porto Alegre. Nesse
sentido, conta com o apoio de suas patrocinadoras e instituidores que
disponibilizam espagos para a realizagdo de plantdées de vendas, palestras e

visitas quando ha o ingresso de novos empregados nas patrocinadoras.
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Outras formas de distribuicdo sdo os plantdes realizados nas colbnias de
férias da AFCEEE para venda do plano Familia Previdéncia. Cadastramento de
interesse via site ou telefone (resposta a interesses ja cadastrados). Contato

telefénico através de cadastro Instituidor (venda ativa).

Percebe-se que ha uma caréncia em relagdo aos canais de distribuicao
para venda dos planos previdenciarios, ponto que devera ter maior atengdo no

planejamento de marketing que sera proposto neste trabalho.

2.10 Panorama de vendas e satisfagao do cliente

2.10.1 Histérico de vendas

Em junho de 2016, a Fundagcdo CEEE registrou um total de 15.531
participantes, considerando ativos, aposentados e pensionistas. A empresa
administra dez planos previdenciarios, sendo que sete estdo abertos para a
adesao de novos participantes. Cada plano possui caracteristicas e publicos
diferentes, fatores que devem ser considerados no processo de venda. Nesse
sentido, a segmentagao das estratégias de vendas e de comunicagdo com essa
diversidade de publicos € fundamental para obtencdo de novas adesbes. A
entidade possui um banco de dados atualizado, mantendo contato com as
empresas patrocinadoras e entidades instituidoras dos planos para acessar o
cadastro de empregados, associados e dependentes. Informagbes como
enderegco residencial, faixa salarial, grau de escolaridade, e-mails s&o
fundamentais para a entidade oferecer os planos.

A comercializagdo para o ingresso de novos participantes é feita
basicamente pela equipe de colaboradores da Geréncia de Expansdo da
Entidade. Sdo quatro vendedores que se concentram em planos diferentes,
fazendo contato por telefone, plantdes de vendas nas empresas e entidades. O
quarto profissional ingressou recentemente, em junho de 2016. Nos préoximos

meses, dois planos passarao a contar com o apoio de uma equipe terceirizada,
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pois possuem coberturas de risco (pensao e peculio por morte) administrados por

uma seguradora.

Em linhas gerais, o processo de venda € individual. Por se tratar de um
produto bastante complexo e com possibilidade de usufruto no longo prazo, apos
um longo tempo de contribuigdo, é necessario haver um trabalho de
convencimento do futuro participante. Nesse sentido, os profissionais sao

qualificados com alto grau de conhecimento do produto que estado ofertando.

Algumas visitas sdo agendadas em forma de palestras para um grupo
maior de interessados, quando ha ingresso de novos empregados nas empresas
patrocinadoras, por exemplo. No entanto, o fechamento da venda dificiimente se
da neste momento. As palestras funcionam como um primeiro contato da pessoa
com o produto. Em caso de interesse, solicitam por e-mail ou telefone uma visita
do vendedor para obter mais informacdes e finalmente aderir ao plano. A tabela
abaixo mostra o historico de vendas em 2015 e 2016 (até abril).

Historico de Vendas

Ano Vendas Inscrigoes Ingressos % Meta
2015 402 398 338 84,08% 85%
2016* 128 94 86 67,19% 85%

Contribuicdo média contratada 2015:R$ 643,87- meta R$ 250,00

Contribuicao média contratada 2016: R$ 491,79 - meta R$ 250,00
*até abril

Fonte: Fundacao CEEE - elaborado pelo autor.

A Geréncia de Expansao da entidade, area responsavel por esse processo,
considera como venda, os contatos nos quais a pessoa interessada em adquirir o
plano de previdéncia preencheu o formulario de adesao. A pessoa pode efetivar a

inscricao, enviando os documentos para a Fundacdo, no entanto a condi¢cdo de
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ingresso somente é considerada apos o pagamento da primeira contribuigdo para
o plano. Por isso, ocorrem diferencas entre o esforco de vendas no inicio do
processo e a quantidade de ingressos efetivados como se observa na tabela

acima.

2.10.2 Histérico de Satisfagao

A empresa mede a satisfacdo de seus participantes desde 1999. Até 2001
realizou pesquisas anuais, passando a estender a periodicidade para bienal em
2003 e trienal a partir de 2009. A partir de 2017, a pesquisa voltara a ser bienal. O
grafico, a seguir mostra o historico de satisfacdo geral dos clientes com a

empresa.

Satisfacao de participantes

100 %

89,3 87,2 87,0
- 80,3 82,1 84,6 81,5 83,3
75
50
25

1999 2000 2001 2003 2005 2007 2009 2012 2015
Fonte: Fundacao CEEE - elaborado pelo autor.

As pesquisas avaliam varios atributos que compdéem a satisfagdo do
participante e tracam comparativos entre os niveis de satisfagcdo dos diferentes
publicos (aposentados, pensionistas e ativos). Entre os atributos avaliados,
destacam-se os produtos e servigos oferecidos (nivel de beneficio, empréstimo

pessoal, seguro); as formas de atendimento ao participante (presencial, telefone,
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internet); os meios de comunicagcdo da empresa (boletins eletrénicos, impressos,

site); a satisfagdo com a gestdo da empresa, entre outros.

Historicamente, a Fundacdo CEEE obteve resultados na faixa dos 80% de
satisfagcdo, o que pode ser considerado um nivel bastante positivo, dada a
complexidade do produto e o grau de confianga que o participante tem que
depositar na entidade que administrara seus recursos para a futura
aposentadoria. Observa-se na analise dos relatérios de pesquisa que os
aposentados e pensionistas possuem um nivel de satisfagdo maior que o pessoal
da ativa, aqueles que ainda estdo contribuindo para os planos previdenciarios.
Aposentados e pensionistas ja estdo colhendo os frutos de seu esforgo de
contribuigdo, que pode ter chegado a 30 anos. No entanto, para os ativos, a
Fundacdo CEEE é percebida como mais um desconto no contracheque, uma
promessa de rendimento no futuro. As pesquisas procuram avaliar
separadamente esses trés publicos. Além de estarem vinculados a planos com
caracteristicas distintas, os participantes estdo em diferentes categorias, com
percepcdes e necessidades especificas em relagdo a empresa. Este € um desafio
aos esforgos de marketing que visam a retengado dos participantes até a entrada

em beneficio.
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3. ANALISE EXTERNA

3.1 Analise macroambiental-setorial

Neste item, procuramos destacar os aspectos mais relevantes nos cenarios
macroecondmico, politico, demografico, social e legal, por conta de sua forte
influéncia no segmento de Previdéncia Complementar, identificando os fatores

que mais influenciam o segmento de atuagédo da Fundacdo CEEE.

3.1.1 Cenario macroeconémico

Os fundos de pensao atuam como investidores de longo prazo, pois
precisam fazer com que os recursos administrados sejam suficientes para
suportar, em uma perspectiva intertemporal, os compromissos assumidos pelos
planos previdenciarios. Entidades com essas caracteristicas estdo sensiveis a
variaveis macroecondmicas como comportamento do PIB, da balanga comercial,
taxas de inflagdo, cambio e juros praticados no mercado. Sao variaveis que
afetam o comportamento do mercado financeiro, definindo o nivel de rentabilidade
dos ativos aplicados pelos agentes econdmicos, entre eles, investidores

institucionais como os fundos de penséo.

O ano de 2015 foi marcado por uma acentuada desaceleracdo da
economia brasileira, e também pela elevacdo da inflagdo. A rentabilidade da
Bolsa de Valores sofreu uma grande depreciagéo, obrigando o Governo Federal a
elevar a taxa de juros. A economia se retraiu, 0 consumo diminuiu, as empresas
cortaram investimentos, e consequentemente o desemprego aumentou. Paralelo
a isto, o mundo vive uma desaceleracio global, sobretudo na Asia e Europa. Com
0 consumo menor, as commodities se desvalorizaram, impactando diretamente o
Brasil que € um dos principais exportadores mundiais desta categoria. Como

resultado, os fundos de pensao obtiveram rentabilidades abaixo da esperada.

O primeiro trimestre de 2016 foi marcado pelos extremos. Apos atingir o
menor patamar de precos no final de janeiro, as commodities e as bolsas de
valores mundiais recuperaram as perdas e iniciaram uma tendéncia de alta, muito

influenciadas pelos estimulos econémicos na China, Japao e Europa, e a
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consolidacdo na melhora da economia norte-americana. A redu¢ao na percepcao
de risco do Brasil foi um destaque a parte, com foco na queda dos juros dos
titulos publicos e na alta das agbes da Bovespa. Houve uma recuperagao da
rentabilidade, neste periodo, mas os analistas ndo estdo otimistas em relagdo ao

comportamento do mercado para o resto do ano.

De acordo com o Boletim Focus (22/08/2016), relatério divulgado
semanalmente pelo Banco Central do Brasil, as projecdes sobre inflagdo, taxa de
juros, taxa de cambio e PIB, para o final de 2016 estdo pessimistas. O PIB
projetado para 2016 é de -3,20%.

INDICADOR 2016 2017
IPCA 7,31% 5,12%
SELIC 13,75% 11%
CAMBIO 3,30% 3,45%
PIB -3,20% 1,20%

Fonte: Relatoério Focus — BACEN — 22/08/2016

As oscilagbes no mercado financeiro pressionam os fundos de pensao a
buscarem ativos que protejam suas carteiras, como a Renda Fixa. No entanto os
niveis de rentabilidade tendem a ser menores neste segmento, o que pode

prejudicar o desempenho dos planos previdenciarios.

3.1.2 Cenario politico

Podemos dividir a influéncia do cenario politico no segmento de fundos de
pensdo em dois vetores: cenario nacional e cenario regional. No ambito nacional,
a instabilidade politica, por conta do processo de impeachment da presidente
Dilma Rousseff e noticias sobre a Operacao Lava Jato, da Policia Federal, afetam
o comportamento do mercado financeiro. Ou seja, o cenario politico acaba
determinando o comportamento dos investidores, refletindo diretamente nas
possibilidades de retorno dos investimentos, principalmente no segmento de

renda variavel (a¢cdes em bolsa de valores).
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A instabilidade politica, por outro lado, afeta a agenda do Governo e do
Congresso Nacional. Ha muito se espera uma reforma da Previdéncia Social, no
entanto, o tema avangou pouco no Governo Dilma desde a aprovacao da formula
85/95, que esta em vigor desde junho de 2015. A férmula é uma alternativa ao
Fator Previdenciario, dispositivo que arrocha aposentadorias e pensdes e que
forca as pessoas a trabalharem por mais tempo para ndo ter seu beneficio

reduzido.

O atual governo anunciou, em junho desse ano, a criagédo de um grupo de
trabalho com representantes do governo, do Dieese (representando os
trabalhadores) e da Confederagdao Nacional da Industria, representando os
empregadores, para discutir o tema e aprovar uma reforma até o final do ano,
segundo noticia publicada no portal G1, em 28/06/16. O tema ja estava em
discussdo em um grupo maior, com representantes de centrais sindicais. O
objetivo do Governo Temer é estabelecer um consenso com maior celeridade
para garantir a sustentabilidade da Previdéncia Social e contribuir para o ajuste

fiscal.

De acordo com noticia publicada na Folha Online, em 17/05/2016, o déficit
na Previdéncia Social pode chegar a R$ 125 bilhdes neste ano. O aumento do
salario minimo acima da inflagdo e a evolugdo demografica sdo as principais
causas desse desequilibrio. Ha cada vez mais beneficiarios e menos
trabalhadores para financiar o sistema. Esse contexto indica que a Previdéncia
Social tende a se transformar em uma fonte de renda basica para o trabalhador,
abrindo caminho para o fomento dos planos de Previdéncia Complementar

oferecidos por fundos de pensao, por bancos e por seguradoras.

No cenario regional, as indicagbes de dirigentes para o comando do Grupo
CEEE, principal cliente institucional da Fundagdo CEEE, também afetam a
entidade de previdéncia complementar. Parte dos membros da alta gestdo da
Fundacdo CEEE (Conselho Deliberativo, Conselho Fiscal e Diretoria Executiva)
sdo indicados pelo Governo Estadual. As indicacbes ocorrem a cada dois anos.

Problemas que afetam o Governo Estadual podem interferir indiretamente na
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imagem institucional da Fundacdo CEEE. Mesmo sendo uma entidade privada,

sua gestéo esta vinculada, em parte, ao cenario politico regional.

3.1.3 Cenario demografico

Um tema ligado diretamente a questao previdenciaria € a mudanca do perfil
demografico do Pais, por conta do aumento da longevidade da populagdo e da
queda da taxa de fecundidade. As pessoas passam cada vez mais tempo
dependentes dos sistemas de previdéncia, que conta com cada vez menos
contribuintes. Em relagédo a longevidade, até 2030, o Brasil passara dos 80 anos
em termos de expectativa de vida, média de paises desenvolvidos. Atualmente
esta em torno de 74 anos. Melhorias nas condicbes de saneamento, saude
publica e alimentagao, sdo alguns dos fatores que contribuem para esse aumento
na expectativa de vida da populagdo. Por outro lado, o numero de filhos por
familia esta diminuindo. Segundo o IBGE, a taxa de fecundidade em 2030 sera de
1,5 filhos por casal, sendo que, em 1980, era de 4,3. Isso significa que o Pais esta
diminuindo o ritmo de crescimento da populagdo, e a tendéncia € que pare de
crescer até 2042, acelerando seu envelhecimento. Esse processo traz um grande
desafio para o governo e a sociedade. A Previdéncia Social vai precisar se
readequar para enfrentar este cenario, pois tera mais aposentados ao mesmo
tempo em que havera menos jovens ingressando no mercado de trabalho. Neste
cenario, o segmento de previdéncia complementar é uma alternativa para
manutengcdo do padrao de renda na aposentadoria. Assim como os planos de
saude, os planos de previdéncia privada estao se tornando uma necessidade para

o0 bem estar das atuais e das futuras geragdes.

PERFIL DEMOGRAFICO
Ano | Longevidade Idosos  Filhos
1980 62,8 anos 7.4 milhoes 4,35
1991 65,7 anos | 10,7 milhdes 2,85
2000 70,4 anos | 14,5 milhdes 2,38
2010 73,0 anos | 20,5 milhdes 1,94
2020 77,8 anos = 26,3 milhdes 1,61
Fonte: IBGE.
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Evolugao da Populacgao Brasileira - 1950 - 2050 (proje¢ao)
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3.1.4 Cenario social

Noticia publicada no Estaddo Online, em 09/05/16, destaca que apenas 6%
dos brasileiros se planejam para a aposentadoria com planos de previdéncia
privada. A maioria dos aposentados do INSS (63%) ganha apenas um salario
minimo. Segundo estudo do HSBC, divulgado na mesma reportagem, oito em
cada dez aposentados estdo arrependidos de ndo ter guardado mais dinheiro
para o futuro. O sistema de Previdéncia Complementar, representado pelos
fundos de pensao, abrange uma parcela ainda menor da populagédo. De acordo
com o consolidado estatistico da Associagao Brasileira das Entidades Fechadas

de Previdéncia Complementar (ABRAPP), a populagdo coberta por planos
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previdenciarios € de 7 milhdes de brasileiros, entre pessoas que ja recebem

beneficios e participantes que ainda estdo na fase contributiva.

Durante o 4° Encontro Nacional de Comunicacdo e Relacionamento dos
Fundos de Pensdo, em 2013, a Comissdo de Comunicagdo e Marketing da
ABRAPP apresentou uma pesquisa realizada com empregados de empresas que
oferecem plano de previdéncia, mas que nao haviam aderido aos planos. A
pesquisa abrangeu profissionais ligados a empresas patrocinadoras de planos
previdenciario da Regido Sul. Foram 492 entrevistas que trouxeram os seguintes
resultados:

e 65% dos entrevistados responderam que sobra dinheiro no final do
més.

e 72,8% pensam em poupar para a aposentadoria.

e 18,9% ja possuem planos de previdéncia com outras institui¢cdes.

e 54,7% percebem a poupanga como investimento seguro.

e 9,3% citam os fundos de pensdo como bom investimento.

e 40,4% consideram a familia como uma fonte mais confiavel na
tomada de decisdes financeiras.

e 80,1% né&o possuem dividas ou tém dividas de longo prazo.

Desses resultados, trés dados chamam atengédo sobre o comportamento
dos “n&o-participantes”.

1) A maioria pensa em poupar para o futuro, sendo que os planos
previdenciarios das empresas onde trabalham oferecem contrapartida contributiva
paritaria do empregador.

2) Mesmo dentro de uma instituigdo que possibilita o acesso a planos de
previdéncia com participacdo contributiva paritaria do empregador, quase 20%
dos entrevistados optaram por planos de previdéncia oferecidos por bancos ou
seguradoras (previdéncia aberta).

3) Apenas 9% considera o fundo de pensdo como bom investimento.

Os dados da pesquisa demonstram o nivel de desinformagao de grande

parcela dos empregados que nao aderiram aos planos oferecidos por suas
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empresas, ja que 65% responderam que sobra dinheiro no fim do més, ou seja,

poderiam ter aderido ao plano.

3.1.5 Cenario tecnologico

Adotar sistemas de tecnologia da informac¢ao adaptados para acesso por
dispositivos moéveis € um dos requisitos fundamentais para as empresas
manterem-se atualizadas e em sintonia com seus clientes. O numero de usuarios
de internet por smartphones e tablets estd em crescimento, pressionando as
organizagdes a desenvolverem sites responsivos. Noticia publicada no Portal G1,
em 06/04/2016, aponta que o celular passou a ser o aparelho mais utilizado para
acesso a internet no Brasil (80,4%), ultrapassando os PCs (76,6%). Tablets e TVs
inteligentes apresentam percentuais bem mais modestos, 21,9% e 4,9%,
respectivamente. As informacdes fazem parte da Pesquisa Nacional Por Amostra
de Domicilios (Pnad), do IBGE. Os dados sédo de 2014, mas dao uma ideia da

mudanca de comportamento do usuario de internet.

Temas complexos como previdéncia complementar exigem a utilizagao de
ferramentas que simplifiguem e tornem os produtos mais acessiveis aos usuarios,

como a criagao de aplicativos e simuladores de poupanca.

3.1.6 Cenario legal

Parte do sistema de previdéncia complementar, composto pelos fundos de
pensdo, ¢€ fiscalizada pela Superintendéncia Nacional de Previdéncia
Complementar (PREVIC), autarquia do Governo Federal que edita leis, instrugdes
normativas, resolugdes entre outros dispositivos de regulamentacédo. Desde 2001,
com a publicacéo das leis complementares 108 e 109, a legislagao esta focada
em proporcionar maior flexibilidade para os fundos de pensdo atuarem no
mercado. Até a virada para o Século XXI, ndo havia a figura do instituidor que
possibilitou a criacdo de planos previdenciarios pelo vinculo associativo. Os
planos previdenciarios estavam limitados a empresas publicas e privadas,
compondo o pacote de beneficios sociais dirigidos aos empregados. Os planos
instituidos abriram as portas dos fundos de pensdo para um novo publico,

vinculado a sindicatos, entidades de classe, conselhos profissionais, clubes e
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demais organizacbes interessadas em criar novos beneficios para seus
associados. Diferente dos planos patrocinados, em que ha a contrapartida
contributiva da empresa, os planos instituidos dependem basicamente da

contribuicdo do proéprio participante.

Além disso, a PREVIC esta facilitando a criagdo de novos planos, tentando
acelerar o processo de analise dos regulamentos, criando mecanismos de
padronizagcao para que as Entidades Fechadas de Previdéncia Complementar

(EFPCs) sejam mais ageis na oferta de produtos ao mercado.

Por outro lado, a legislagédo € bastante rigida para os fundos de pensao no
que diz respeito ao custeio administrativo dos planos, politica de investimentos,
acompanhamento atuarial, governanga corporativa, gestdo de riscos e controles
internos. Neste aspecto, a legislagdo engessa as EFPCs, travando a expansao do

sistema.
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3.2 Matriz macroambiental-setorial

Cenario Tendéncia Ameaca Oportunidade
Macroeconémico Instabilidade Redugao da Estimular a
econdmica. rentabilidade dos necessidade de

ativos dos planos

previdenciarios.

poupar para o futuro.

Politico

- Instabilidade na

politica nacional.

- Mudancgas de gestéo
na Patrocinadora de

origem.

- Reducgao da
rentabilidade dos

ativos.

- Interferéncia na

gestéo da entidade.

Salientar o modelo de
governancga que
proporciona mais
transparéncia e
participacao das

partes interessadas.

Demografico

Longevidade. Pressao
sobre o Regime Geral

de Previdéncia Social.

Insolvéncia dos
planos BD por conta
de ajustes nas

premissas atuariais.

Planos de previdéncia
complementar como
fonte alternativa de

renda.

Social

Lenta adesao da
populagao a
Previdéncia

Complementar.

Pressao do mercado
para gastos em bens

de consumo.

Divulgacéo do sistema
de previdéncia
complementar.
Programas de
Educacgao Financeira

e Previdenciaria.

Tecnolégico

Crescimento do acesso
a internet por

dispositivos moéveis.

Maior poder de
investimento da
Previdéncia

Complementar aberta.

Adaptacéo dos canais
de comunicacgéo das
Entidades Fechadas
de Previdéncia

Complementar.

Legal

- Flexibilizagao para
fomento do sistema de
Previdéncia

Complementar.

- Rigidez e excesso de

controles.

Encolhimento do

sistema.

- Investimento em
novos modelos de

planos.

- Utilizagao de planos

padronizados.
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4 ANALISE DA CONCORRENCIA

Antes de analisar a concorréncia da Fundacdo CEEE no segmento de
Previdéncia Complementar, é necessario fazer uma introdu¢cado sobre o contexto
previdenciario no qual a entidade esta inserida. O Sistema de Previdéncia no

Brasil esta estruturado conforme a figura abaixo.

s =
Estrutura

Sistema de Previdéncia
Regimes
Proprios

Fonte: Fundacdo CEEE

O Regime Geral de Previdéncia Social (oficial) € composto pelo Instituto
Nacional do Seguro Social (INSS) que proporciona cobertura aos trabalhadores

celetistas. E compulsério para todo trabalhador com carteira assinada.

Os Regimes Proprios de Previdéncia compdéem a cobertura do

funcionalismo publico federal, estadual e municipal.

O Sistema de Previdéncia Complementar esta dividido em dois segmentos:

aberto e fechado.

O segmento aberto € composto pelos planos de previdéncia oferecidos por
bancos e seguradoras a empresas e pessoas fisicas. A expressao “previdéncia
aberta” € utilizada porque qualquer pessoa pode contratar um plano de

previdéncia.
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O segmento fechado é composto pelos fundos de pensdo. A expressao
“‘previdéncia fechada” significa que para ingressar como participante deste
segmento é necessario ter vinculo empregaticio ou associativo com uma
organizacdo que ofereca o plano previdenciario para o seu publico. E neste

segmento que esta a Fundacédo CEEE.

A tabela abaixo mostra alguns indicadores do segmento de fundos de

pensao no Brasil.

Indicador Quantidade
Fundos de penséao 307
Patrocinadores 2.669
Instituidores 502
Planos 1.104
Participantes/dependentes 7 milhdes
Ativo total R$ 720 bilhdes
% do PIB 12,4%

Fonte: PREVIC/ABRAPP — Dez 2015.

Avaliando o comportamento dos dois segmentos de Previdéncia
Complementar no mercado, percebe-se que os fundos de pensao n&o concorrem
entre si. Cada fundo atende um determinado nicho sob o ponto de vista setorial,
empresarial ou geografico. A concorréncia ocorre no ambito mais amplo do

segmento, entre a previdéncia aberta e a previdéncia fechada.

Até a virada do Século XXI, os fundos de penséo podiam oferecer planos
aos trabalhadores somente por meio do vinculo empregaticio com a empresa
patrocinadora do fundo. Com a mudanca da legislagdo em 2001, o advento dos
planos instituidos proporcionou uma abertura significativa para as Entidades
Fechadas de Previdéncia Complementar (EFPCs), que passaram a oferecer seus
produtos para associados de sindicatos, de conselhos profissionais e de

cooperativas.

No entanto, as EFPCs ndo tém a mesma capacidade de investimento em

marketing para atrair clientes que as entidades abertas. Os fundos de penséo, na
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condicdo de entidades sem fins lucrativos, devem manter os custos
administrativos nos niveis estabelecidos pela legislagcdo, o que limita a
prospec¢cao de mercado no ambito institucional e consequente captacdo de

participantes.

O segmento de previdéncia privada aberta € fiscalizado pela
Superintendéncia de Seguros Privados (Susep). Em 2015 registrou um aumento
de 18,1% em arrecadagao total na comparagdao com 2014, segundo dados
divulgados pela Federacado Nacional de Previdéncia Privada e Vida (Fenaprevi). A
modalidade Vida Gerador de Beneficio Livre (VGBL) arrecadou R$ 85,8 bilhdes
no periodo, 20,6% de crescimento em relagdo a 2014. O Plano Gerador de
Beneficio Livre (PGBL) somou R$ 8,9 bilhdes, um aumento de 5,7% em
comparagao ao ano anterior. Em dezembro de 2015, os ativos do mercado de
previdéncia privada totalizaram R$ 536,3 bilhdes, 21,3% a mais do que no fim do

exercicio passado.

Entre as empresas que atuam no segmento de Previdéncia Complementar
Aberta, destacam-se a Brasilprev, um brago do Banco do Brasil (que também atua
no segmento fechado, oferecendo planos para seus empregados por meio da
PREVI, maior fundo de pensé&o do pais); a Bradesco Vida e Previdéncia; e o Itau
Unibanco. O gréafico abaixo mostra a fatia de arrecadagdo do segmento de

previdéncia complementar aberta.

Receitas de Planos Previdenciarios
dados de 31.03.2016
Itas-UBB o, id
20% 26% Ddsgoyisae
. 3% Demais
'6% Zurich Santader
~20/0 HSBC
Brasilprev o, Caixa Vid
36% 7% Frevidéncia

Fonte: Fenaprevi.
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A seguir, vamos analisar as principais caracteristicas e praticas

mercadoldgicas das trés maiores empresas no mercado de previdéncia aberta.

4.1 Brasilprev

A Brasilprev Seguros e Previdéncia S.A. € uma empresa dedicada
exclusivamente a esse segmento de negocio. Com sede em Sao Paulo e atuagao
em todo o territério nacional, por meio das agéncias do Banco do Brasil, € uma
sociedade anénima de capital fechado. Sua missao € “proporcionar aos clientes
solugbes de seguranga financeira e servicos de alta qualidade para viabilizar
projetos de vida”. Esta missao traz alguns indicativos sobre o posicionamento da
empresa no mercado: conceber planos de previdéncia privada como um meio
para realizar sonhos de seus clientes, ndo apenas para fins de aposentadoria.
Estes sonhos podem ser: comprar a casa prépria, pagar a faculdade dos filhos,
viajar para o exterior. A empresa quer fazer parte desta trajetoria de conquistas

das pessoas no longo prazo.

Para atender essa demanda, a Brasilprev oferece planos de previdéncia
complementar aberta para pessoas fisicas e juridicas, nas modalidades Plano
Gerador de Beneficio Livre (PGBL) e Vida Gerador de Beneficio Livre (VGBL).
Com o objetivo de atender uma parcela maior da populagdo, estabeleceu a
contribuicdo mensal minima de R$ 25,00, menor valor do mercado. Investe em
programas de educacgao financeira e previdenciaria, com agdes presenciais e
informacgdes disponiveis no site e em seu canal no Youtube. Tem como visao “ser
lider e referéncia em previdéncia privada no Brasil, admirada pela contribuicdo ao

desenvolvimento sustentavel das pessoas e do Pais”.

De acordo com os dados publicados no Relatério Anual 2015, a empresa
conta com uma carteira de 1,91 milhdo de clientes e mais de R$ 154,6 bilhdes em
ativos, mantém-se na posicdo de lideranca em captacido liquida do mercado
brasileiro de previdéncia privada, conquistada desde novembro de 2008. Este
indicador representa o volume de recursos arrecadados, menos 0s resgates
realizados no periodo. O lucro liquido da Brasilprev em 2015 foi de R$ 1,2 bilhao,

valor 17% maior que o registrado no balango de 2014. A participagdo no mercado
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€ de 27,9%. No Relatério Anual 2015, a Brasilprev define a especializagdo como
um de seus diferenciais competitivos, pois dedica-se exclusivamente a
previdéncia, diferentemente das organizacbes de seus principais concorrentes,
que comercializam diversos produtos financeiros. De acordo com a pesquisa
anual de satisfacdo, realizada em parceria com o Instituto R&J Pesquisa de
Mercado e Opinido, em 2015, a analise quantitativa registrou indice de satisfagao
de 75% pelos cerca de 2.300 clientes Pessoa Fisica e Pessoa Juridica

consultados por telefone em todo o Brasil.

4.1.1 Mix de marketing da Brasilprev
A partir da analise do Relatério Anual da empresa, € possivel identificar

praticas de mercado relacionadas ao mix de marketing.

Produtos

Produtos “ciclo de vida”. Trata-se de um conceito utilizado amplamente
no segmento aberto de previdéncia complementar. Ele acompanha os estagios da
vida do cliente, ajustando, automaticamente, o investimento em renda fixa e
variavel. Quanto mais distante a data de recebimento do beneficio, mais arrojada
€ a composicao dos investimentos, com maior exposicdo em ativos de renda
variavel. O objetivo € obter a maior rentabilidade possivel, aproveitando o fator
tempo para superar eventuais oscilagées da conjuntura econémica. A medida que
se aproxima a data de encerramento, o fundo vai se tornando mais conservador,

alocando mais recursos em renda fixa, para preservar o patrimdnio acumulado.

Planos individuais. De acordo com o Relatério Anual 2015 da empresa,
‘os clientes podem escolher entre as modalidades PGBL e VGBL, destinados
para pessoas entre 14 e 69 anos e com valor minimo de aporte mensal de R$ 60
(VGBL) e R$ 100 (PGBL). A segunda opgao é o Brasilprev Personalizado, com
aporte minimo de R$ 200 e que pode ser contratado por clientes entre 14 e 99
anos. Ha outras duas alternativas para clientes do Banco do Brasil de acordo com

o nivel de relacionamento: o Brasilprev Estilo e o Brasilprev Private”.

50



Brasilprev Junior. Langado em 1997, inovou o mercado de previdéncia
como primeiro produto destinado a criancas e adolescentes. Foi criado para que
os clientes utilizem os recursos ainda jovens, especialmente na educacéo,
apoiando as familias na formacdo de reserva para custear projetos de filhos,

sobrinhos e netos. Tem o menor valor de contribuicdo do mercado: R$ 25,00.

A Brasilprev também desenvolve produtos especificos para empresas de

qualquer porte, adaptando os planos as necessidades dos clientes institucionais.

Preco

A taxa de administracdo cobrada pela Brasilprev é variavel, de acordo com
o nivel de aporte mensal ou unico do cliente. Quanto maior o volume de recursos
aportados, menor a taxa de administragdo do patriménio, variando de 3,4% a
1,5%.

Canais de distribuicao

A Brasilprev estda sediada em Sao Paulo. A empresa conta com a
capilaridade do Banco do Brasil, composta por 5,4 mil agéncias e 62 corretores
autbnomos cadastrados. Os clientes podem acessar diferentes canais de
relacionamento, como o site da empresa, central de atendimento, terminais de

autoatendimento (44 mil unidades) e canais digitais do Banco do Brasil.

Promog¢ao

A empresa desenvolveu um Programa de Educagdo Financeira e
Previdenciaria que estimula a formag&o de poupanga de longo prazo. Por meio de
cursos presenciais, cartilhas e videos, disponibilizados no portal da empresa e em
seu canal no Youtube, a Brasilprev divulga seus produtos nao apenas com o
apelo de venda, mas também agregando valor e informagdo sobre cultura

previdenciaria.
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4.2 Bradesco Vida e Previdéncia

Presente no mercado desde agosto de 1981, a Bradesco Vida e
Previdéncia € uma empresa do Grupo Bradesco, especializada na elaboracgao,
implantacdo e administragdo de planos individuais e empresariais de
aposentadoria, pensao e peculio. Posiciona-se com foco em acumulacdo de
recursos no longo prazo. De acordo com informagdes publicadas no site da
organizacéao, a Bradesco Vida e Previdéncia possuia em margo de 2016:

o Mais de 2,387 milhdes de participantes.

° Mais de 48,927 mil empresas conveniadas.
° Mais de R$ 162,1 bilhdes administrados na carteira de investimentos.
° Mais de R$ 154,7 bilhdes de reservas técnicas.

. Mais de R$ 4,94 bilhdes de patrimoénio liquido.

O Relatério Anual Consolidado 2015 do Bradesco apresenta os resultados
de todas as empresas do grupo. Sua missao é: “Fornecer solugdes, produtos e
servigcos financeiros e de seguros com agilidade e competéncia, principalmente
por meio da inclusdo bancaria e da promoc¢édo da mobilidade social, contribuindo
para o desenvolvimento sustentavel e a construcdo de relacionamentos
duradouros para a criagdo de valor aos acionistas e a toda a sociedade”. Sua
visdo é: “Ser reconhecida como a melhor e mais eficiente instituicao financeira do
Pais e pela atuagcdo em prol da inclusdo bancaria e do desenvolvimento

sustentavel.

Os resultados referentes as operacdes de previdéncia privada estao
consolidados com as operagdes de seguros e de capitalizagdo, o que dificulta a
analise comparativa com os resultados da concorréncia. De acordo com o
Relatério Anual Consolidado do ultimo exercicio, o lucro liquido de 2015 foi de R$
5.289 milhdes, 20% superior ao do ano anterior (R$ 4.406 milhdes). “Os prémios
emitidos de seguros, contribuicdo de previdéncia e receitas de capitalizagado
atingiram o montante de R$ 64.612 milhdes, evolugdo de 15,1% em relagdo ao
ano de 2014, influenciada, principalmente, pelos produtos de Saude e Vida e

Previdéncia, que apresentaram crescimento de 20,1% e 18,1%, respectivamente”.
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A Bradesco Vida e Previdéncia aproveita a estrutura do banco, presente
em todos os municipios brasileiros e uma carteira de mais de 68 milhdes de
clientes de todas as classes sociais, para crescer e se solidificar no mercado. Os
canais de distribuicao, apoiados por uma forte presenca na midia, por uma gestao
de marca diferenciada relacionada a projetos sociais e patrocinios, sao
indicadores da estratégia empresarial que contribuem para a manutengdo da
organizacao entre as trés maiores do mercado de previdéncia aberta. Além disso,
o Relatério Anual Consolidado 2015 aponta como diferenciais estratégicos a
inovagado tecnoldgica, os investimentos em seguranca digital e a inclusdo

financeira.

4.2.1 Mix de marketing da Bradesco Vida e Previdéncia
A partir da analise do Relatério Anual e do conteudo disponibilizado no site
da empresa na internet, € possivel identificar praticas de mercado relacionadas ao

mix de marketing.

Produtos

Planos de Previdéncia nos modelos PGBL e VGBL com niveis de
contribuicao diferenciados. Ha produtos especificos para criangas e adolescentes
como o Prev Jovem. Sao planos com valores de contribuicdo reduzidos que visam
a realizagdo de objetivos diferentes da aposentadoria como, por exemplo, o
financiamento de estudos. O plano “De pai para filho” garante, em caso de falta
do participante, uma renda mensal ao menor até que ele complete 24 anos. Parte

da reserva acumulada também pode ser resgatada a partir de 24 meses.

Preco

A taxa de administracdo cobrada pela Bradesco Vida e Previdéncia, da
mesma forma que seus concorrentes diretos, € variavel, de acordo com o nivel de
aporte mensal do participante. Quanto maior o volume de recursos aportados,
menor a taxa de administragao do patriménio, variando de 3,0% a 0,7%. O banco
também cobra taxa de carregamento que incide sobre as contribuicdes mensais,

variando de 4,5% a 0,3%, conforme o nivel de contribuigao.
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Canais de distribuigao

A capilaridade do Bradesco € um ponto forte que contribui para a captagao
de participantes. O banco conta com mais de 65 mil postos de atendimento, entre
agéncias, maquinas de autoatendimento e esta presente em todos os municipios

do pais.

Promocao

Desde 2006, a questao da longevidade € tema do “Forum da Longevidade
Bradesco”, que chegou a sua 10? edigao, em 2015. O evento discute os estudos
de cientistas, analistas e atuarios relacionados a previdéncia. O Bradesco tem
uma forte presenca na midia e atua como patrocinador de atividades esportivas e
culturais. Assim, os planos de previdéncia oferecidos pela organizagdo se

beneficiam do pacote de produtos e servigcos oferecidos pela marca.

4.3 Itau Unibanco

Maior banco privado da América Latina, em ativos totais, e presente em 19
paises, o Itau Unibanco também tem forte presenca no segmento de previdéncia
privada, oferecendo um leque de produtos com diferentes niveis de contribuicdo e
perfis de investimentos. O banco se posiciona neste segmento como uma
‘solucdo para assegurar a manutencdo de sua qualidade de Vvida,
complementando os rendimentos proporcionados pela Previdéncia Social, por
meio de investimentos de longo prazo”. De acordo com o Relatério Anual 2015, as
contribuigdes totalizaram R$ 17,3 bilhdes de janeiro a dezembro de 2015,
decorrentes do aumento no produto VGBL e de provisbes técnicas, que
aumentaram 19,9% no mesmo periodo, totalizando R$ 124,6 bilhdes em 31 de
dezembro de 2015. Com esses numeros, o Itau Unibanco fica na terceira posi¢cao

no mercado de previdéncia aberta, com 23,4% de participacao.

O objetivo da organizagao é “ser o banco lider em performance sustentavel
e satisfagdo dos clientes”. O Itau Unibanco aponta como pontos fortes sua
extensa rede de agéncias em regides geograficas com grande atividade

econdbmica; sua linha diversificada de produtos e servigos; o investimento em
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tecnologia e canais de distribuicdo eletrénicos como incentivos para vendas e o
modelo de precificagcdo baseado em risco. A empresa investe em pesquisa de
satisfacdo, reiterando seu compromisso com os clientes. Os resultados foram
muito satisfatorios nos ultimos trés anos com indices na faixa de 8 pontos em uma

escala de zero a dez.

Um dos pontos fortes da estratégia do Itau Unibanco, e que contribui
significativamente para sua participagao no segmento de previdéncia privada, sao
suas iniciativas com foco no “uso consciente do dinheiro”. O banco oferece
conhecimento e solucdes financeiras para que a sociedade tenha uma relacéo
equilibrada com o dinheiro, difundindo conhecimento por meio de midias proprias
na web, acdes presenciais, programas de televisdo, comerciais e anuncios. Além
disso, o banco também conta com uma capilaridade significativa que facilita a
distribuicdo de seus produtos e servicos, entre eles os planos de previdéncia

privada.

4.3.1 Mix de marketing do Itai Unibanco
A partir da analise do Relatério Anual e do conteudo disponibilizado no site
da empresa na internet, é possivel identificar praticas de mercado relacionadas ao

mix de marketing.

Produtos

Planos de Previdéncia nos modelos PGBL e VGBL com niveis de
contribuicdo e perfis de investimento diferenciados (renda fixa, fases da vida e
balanceado). Ha produtos especificos para criangas.

Preco

A taxa de administracdo cobrada pelo Itau Unibanco, da mesma forma que
seus concorrentes diretos, é variavel, de acordo com o nivel de aporte mensal do
participante. Quanto maior o volume de recursos aportados, menor a taxa de
administragdo do patriménio, variando de 2,8% a 1,0%. O banco também cobra

taxa de carregamento que incide sobre as contribuigbes mensais, variando de
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3,5% a 0,75%, conforme o nivel de contribuicdo e o tempo de permanéncia no

plano.

Canais de distribuicao

O Itau Unibanco conta com uma rede de distribuicdo dividida em canais
fisicos, que incluem agéncias, caixas eletrénicos e PABs (Postos de Atendimento
Bancario localizados em clientes corporativos), e canais digitais como internet
banking e mobile banking. Oferece atendimento em horarios diferenciados.
o Agéncias: 3.910.
. PABS: 824.

° Caixas Eletronicos: 25.802.

Promocgao

Além da forte presenca em midia eletrbnica e impressa, o Itau Unibanco
desenvolve uma série de iniciativas de educacao financeira e previdenciaria.
Elencamos, a seguir, algumas ac¢des descritas no Relatério Anual 2015, para

ilustrar como o banco se posiciona em relacao a este tema.

Acoes de educacao financeira para colaboradores. Quem lida com o
dinheiro de terceiros deve saber lidar, em primeiro lugar, com seus proprios
recursos. Nesse sentido, o Itau Unibanco desenvolve varias agdes como cursos
online, games para conhecer o perfil financeiro dos colaboradores, cursos
presenciais sobre financas pessoais, assessoria financeira para as pessoas
reduzirem seu nivel de endividamento, aprenderem a poupar e a investir sobras

de recursos.

Acoes de educacao financeira para clientes institucionais. O banco
oferece conteudos, videos e palestras gratuitas para colaboradores de mais de

700 empresas clientes que possuem postos de atendimento bancario.

Acoes de educacgao financeira para clientes pessoa fisica. Orientacao
financeira integrada a acdo preventiva para clientes que possuem produtos de

crédito e que estdao mostrando propensao a inadimpléncia.
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Acoes de educacgao financeira para sociedade. Campanhas e websites
no meio digital, disponibilizando conteudo de educacdo financeira. Uma
campanha em midias sociais, por exemplo, abordou o tema “Como falar de
dinheiro com as criangas”. No ano passado, o Itau Unibanco esteve presente em
12 edigbes do programa “Encontro com Fatima Bernardes” na TV Globo,
abordando questdes sobre orientagdo financeira de forma simples e pratica. O
banco também estabelece parcerias e apoia iniciativas de outras instituicbes
como o Nucleo de Financas Comportamentais, da Fundacao Getulio Vargas, de
Sao Paulo e o Laboratério do Mercado de Capitais (LABMEC), da Pontificia
Universidade Catolica do Rio Grande do Sul (PUC-RS). Em 2015, foi
desenvolvida uma verséo brasileira do Guia de Economia Comportamental com o

apoio do Itau.

4.4 Matriz de concorréncia (competitividade)

A partir das informacdes obtidas na analise do desempenho da Fundagao
CEEE e da concorréncia, identificamos os fatores chave de sucesso do negocio
“previdéncia privada”. Em primeiro lugar, destacamos trés fatores que estao inter-
relacionados: rentabilidade, liquidez e segurang¢a. A rentabilidade € o principal
atrativo para um plano previdenciario. O produto deve gerar bons resultados no
longo prazo para compensar a falta de liquidez de algumas modalidades de plano.
A liquidez, por sua vez, esta associada a possibilidade do participante resgatar
seus recursos, em caso de necessidade, mudanga de planos ou qualquer outro
motivo que o faca desistir do investimento. A seguranga € outro fator importante,
pois o participante precisa confiar na capacidade do gestor de gerar rentabilidade,
manter o plano saudavel e entregar os frutos desse investimento em renda de

aposentadoria.

Planos administrados por fundos de pensao para empresas (patrocinados)
tém menor liquidez. O participante precisa se desligar da empresa para resgatar
suas contribuicdbes e parte das contribuicbes patronais, conforme as
caracteristicas do plano. Nos planos instituidos por entidades associativas, o

resgate € permitido apds trés anos de vinculo. Também ha a possibilidade de
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resgate de 20% do fundo a cada dois anos de vinculo. Em contrapartida, os
fundos de pensdo, por serem entidades sem fins lucrativos, repassam toda a
rentabilidade obtida no mercado financeiro para o plano. Portanto, para ingressar
em um fundo de pensao, a pessoa deve estar convencida de que esta adquirindo
um produto para ser utilizado apés um longo prazo de acumulagéo de reservas, e
que esse produto garantira uma rentabilidade muito superior aos planos

oferecidos pelas entidades abertas (bancos e seguradoras).

A especializagcao esta relacionada ao foco da empresa. Hoje, a
concorréncia dos fundos de pensado, a excecdo da Brasilprev, trabalha com
dezenas de produtos financeiros. O plano de previdéncia privada € mais uma
modalidade de investimento oferecida pela rede bancaria. Fundos de pensao séo
especializados no negdcio. Foram criados com o objetivo de administrar produtos

dessa natureza, visando o pagamento de beneficios na forma de renda mensal.

O desenvolvimento esta relacionado a capacidade de disponibilizar novos
produtos com agilidade e flexibilidade em seu desenho, de acordo com as
necessidades dos clientes. Nesse aspecto, os produtos oferecidos pelas entidade
abertas sdo muito mais flexiveis do que os planos dos fundos de pensdo. Sao
produtos essencialmente financeiros, com o objetivo de gerar um volume de
recursos a ser resgatado em sua totalidade. Possuem perfis de investimentos
variados. Fundos de pensao trabalham focados na acumulagao para gerar renda
de longo prazo. Os planos passam por um longo processo de aprovagao junto ao

orgao regulador e fiscalizador do segmento.

O custeio € um fator que pode ajudar na decisdo de compra de um plano
de previdéncia de um fundo de pensao, pois as taxas de carregamento e de

administragao de patriménio, comparadas com a concorréncia, sao baixas.

Por fim, a capacidade de distribuicdao e de comunicagao dos produtos
previdenciarios sdo fundamentais na expansdo do negocio e penetragdo de
mercado. As empresas que atuam no segmento de previdéncia privada aberta,

além de poder oferecer seus produtos no varejo possuem uma rede de
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distribuicdo em todo o territério nacional, por meio de agéncias bancarias, postos
de atendimento, terminais eletrénicos que sio utilizados para oferta dos planos.
Além disso, como sdao empresas com fins lucrativos, possuem recursos para
investir em midia e programas de educagao financeira e previdenciaria. Os fundos
de pensao tém recursos limitados. Sdo entidades sem fins lucrativos que revertem
toda a rentabilidade obtida no mercado financeiro para o plano e que aplicam
taxas de carregamento e de administracdo de patriménio muito baixas. Em
contrapartida, os investimentos em promocéao ficam limitados a uma parcela muito
modesta da ja limitada receita administrativa, fator que prejudica sua capacidade

de penetragao no mercado.

Com base nessas informacdes e analises, elaboramos a matriz de
competitividade, estabelecendo pesos de 1 a 5 para cada um dos fatores chave
de sucesso elencados acima e pontuagdes de 1 a 5 para a Fundacdo CEEE e os
principais concorrentes do mercado. Multiplicamos a nota pelo respectivo peso
para obter uma pontuacao final para fins de comparag¢ao da Fundagcao CEEE com

os concorrentes. O resultado pode ser visualizado na tabela abaixo.

Fatores Chave de | Peso Fundacao  Total Brasilprev | Total Bradesco Total
Sucesso CEEE

Rentabilidade ) 25 15

Seguranga 8 8

Liquidez 4 8

Especializagao

Desenvolvimento

Custeio

Distribuicdo

Comunicagao

AlhlWWIEL|ININIWO

TOTAL

5

6

5
9
12
16
12
85

whrbwoubb~ow

A AN PWDEP~W

Verificamos que a Fundacao CEEE obteve a menor pontuagao final (75),
enquanto os concorrentes Brasilprev, Bardesco e Itau ficam equilibrados com
pontuacao entre 84 e 87. A maio pontuacado da Fundacdo CEEE esta nos fatores
‘rentabilidade”, “especializacao” e “custeio”. No entanto, a entidade perde em
outros como ‘“liquidez”, “desenvolvimento”, “distribuicdo” e “comunicacado”. Sao
fatores importantes que estdo relacionados a atratividade e share of mind do

mercado. Para crescer no mercado de previdéncia nao basta desenvolver um
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produto que proporciona renda futura, alicercada em uma rentabilidade excelente
e com um custo baixo. E necessaria uma estrutura de distribuicdo e difusdo para
mostrar que a previdéncia complementar fechada € uma opcgédo mais vantajosa

financeiramente do que os produtos de varejo.
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5 ANALISE DE MERCADO

5.1 Analise qualitativa
Para realizar a analise qualitativa do mercado, utilizaremos a ferramenta
dos 7 O’s, respondendo as questdes referentes ao comportamento de compra no

segmento de previdéncia complementar.

Ocupantes: quem compra?

Os fundos de pensao precisam, em primeiro lugar, conquistar os clientes
no ambito institucional, oferecendo seus servigos para empresas ou entidades de
classe com vistas a ofertar planos para seus empregados e associados,
respectivamente. A Fundacdo CEEE concentra seus esforcos de venda nas
organizagdes do estado do Rio Grande do Sul e que possuem, no minimo, 500

empregados ou associados.

Objetos: o qué o mercado compra?
Investimentos de médio e longo prazo, com a possibilidade de resgate em
um futuro préoximo. O foco, além da aposentadoria, € obter uma boa rentabilidade

para proporcionar mais seguranga para o futuro.

Ocasioes: quando o mercado compra?

Nos fundos de penséo, os planos sdo apresentados como um produto para
gerar renda continuada no longo prazo. O comprador € sensibilizado pelo
vendedor através de contatos telefénicos, e-mails, eventos, palestras, visitas
(plantbes) as empresas e as entidades que oferecem planos a seus empregados
e associados, respectivamente. No segmento da previdéncia aberta, os planos
sdo oferecidos como complementos a outros produtos financeiros para o
correntista obter alguma vantagem de relacionamento com o banco. No entanto, o
produto previdenciario €é posicionado como mais uma modalidade de
investimento. O segmento aberto investe fortemente em midia e em programas de
educacao financeira, o que facilita o contato dos clientes com os produtos

previdenciarios.
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Outlets: onde o mercado compra?

No segmento de fundos de pensdo, a compra ocorre na prépria instituicao
na qual esta vinculado. O vendedor deve ir onde o publico comprador esta. O
ingresso espontaneo, na sede do fundo de pensado ou posto de atendimento é
menos frequente. No segmento aberto, as empresas possuem uma vasta rede de

agéncias bancarias que pode ser acessada facilmente pelos clientes.

Objetivos: por que o mercado compra?

Para garantir uma renda futura, fazer uma poupancga, pela credibilidade,
segurancga e transparéncia da entidade. O mercado comprador estad estimulado
por fatores como o aumento da expectativa de vida e o esgotamento do modelo
da previdéncia social.

Operagoes: como o mercado compra?

De acordo com pesquisa da Ipsos, desenvolvida para a Fenaprevi, apenas
22% da populagédo sabe alguma coisa sobre previdéncia privada e somente 3%
da populagdo é participante de algum plano. Esse dado demonstra que os
clientes devem ser estimulados e orientados sobre a importancia da previdéncia
complementar para que o publico reconheca a necessidade de adquirir um
produto que garantira uma renda futura. A compra, portanto, depende muito da
influéncia de quem esta ofertando o produto, de sua capacidade de
convencimento. Ao contrario dos planos de saude, cuja necessidade de aquisi¢ao
ja faz parte do cotidiano das pessoas, por conta das dificuldades de atendimento
no SUS, a previdéncia complementar ndo possui 0 mesmo status. Quem compra
espontaneamente pode estar em uma fase da vida que vai exigir maior esfor¢o de
poupanga para garantir uma renda de aposentadoria compativel com seus

rendimentos durante a fase laboral.

Organizagoes: quem participa da compra?
As empresas e entidades associativas atuam como influenciadores no
processo de compra, estimulando seus empregados e associados a adquirir o

produto previdenciario. Quando a pessoa ndo compra para si mesma o produto,
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ela atua como decisor para seus familiares, oferecendo o plano para filhos e

netos, por exemplo.

5.2 Analise quantitativa

Neste topico do plano de marketing, vamos focar somente no mercado do
SINPRO RS Previdéncia. O mercado total de cobertura deste plano previdenciario
€ composto pelos associados e empregados de quatro entidades instituidoras
(SINPRO/RS, SINTAE/RS, SINTEE-Norte/RS e SINTEP Vales), totalizando
aproximadamente 25 mil profissionais. A maior parte esta associada ao
SINPRO/RS (20 mil pessoas). Desde sua implantagdo, em agosto de 2008, até
junho de 2016, o numero de participantes no plano previdenciario cresce em ritmo
lento. O mercado penetrado € de apenas 580 participantes ativos (em fase de
contribui¢do), apenas 2,9% do total, percentual equivalente a estimativa nacional
que esta em torno de 3% da populacdo, conforme descrito anteriormente na
analise qualitativa. Dos 580 participantes ativos, 62% sao do sexo feminino e 38%
do sexo masculino. As faixas etarias de maior concentragdo de participantes
estdo entre 41 e 50 anos e 51 e 60 anos de idade, ambas com 32% do publico.
Cerca de 20% dos participantes estdo com idade entre 31 e 40 anos e apenas
10% na faixa dos 20 aos 30 anos. A contribuicdo média mensal esta na faixa dos
R$ 200,00, valor superior a contribuigdo minima, fixada em R$ 50,00.

5.3 Segmentagao de mercado
Considerando os dados do perfil dos participantes do plano apresentados
no item 5.2, é possivel definir algumas categorias de segmentagdo para

desenvolver as futuras acdes de marketing.

1) Sexo: o plano previdenciario apresenta maior adesdo de mulheres
(62%). Uma pesquisa sobre o perfil dos associados do SINPRO/RS,
publicada no site da entidade, aponta percentuais semelhantes em

relagao a proporcao de homens e mulheres.
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2)

Idade: é um fator importante para o segmento de previdéncia
complementar. As pessoas comegam a se preocupar mais com o seu
futuro apdés os 30 anos. O perfil de participantes do plano demonstra
esse comportamento. O desafio € colocar pessoas mais jovens no
plano para que elas tenham mais tempo para investir em sua poupanca

previdenciaria.

Nivel de contribuicao: percebe-se uma correlagao direta entre o nivel
de contribuicdo e a idade do participante. Pessoas mais velhas

contribuem com valores mais altos.

Entidade de vinculo associativo: a maioria dos participantes esta
vinculada ao SINPRO/RS (Sindicato dos Professores). No entanto, o
plano também pode ter participantes entre os profissionais vinculados a
trés entidades representativas de técnicos administrativos da rede de
ensino privada do Estado.
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6 MATRIZ PFOA

O quadro abaixo apresenta uma proposta de Matriz PFOA, considerando a

matriz original da empresa e as informagdes elencadas neste plano de marketing.

A Fundacdo CEEE atribui pesos de um a trés para os atributos da matriz, de

acordo com o nivel de impacto sobre o negdcio, sendo “um” o impacto menor e

“trés” o impacto maior. Na matriz proposta, foi utilizada a mesma metodologia.

O resultado desta revisdo da Matriz PFOA apresenta maior peso nos

pontos fracos e oportunidades, mantendo a Fundacdo CEEE no quadrante de

crescimento. Os itens que estdo em negrito na Matriz PFOA sdo aqueles aos

quais serao propostas agdes no planejamento de marketing apresentado no

capitulo seguinte.

PONTOS FORTES

PONTOS FRACOS

Peso

N N O W -

Atributo
Especializagao
Certificagao 1SO 9001
Rentabilidade
Preco baixo
Satisfagao de participantes 87%
Transparéncia: informagao ao
participante: extratos trimestrais,
simulagéo de beneficios
Produto: gera renda continuada

Peso

= N W W Ww w wmN

Atributo
Gestéao politica: influéncia do Grupo
CEEE e Governo do Estado
Retencéo de clientes
Cobranga morosa e restritiva
Plano de vendas
Engajamento na expansao
Distribuicao
Promocgéao (comunicag¢ao)
Liquidez

Acodes judicias

PONTUAGCAO PONTOS FORTES: 16

PONTUAGAO PONTOS FRACOS: 22
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OPORTUNIDADES

AMEACAS

Peso

Atributo
Mercado de instituidores
Educacéao Financeira e
Previdenciaria
Futuro da previdéncia oficial (INSS)
Mudanca do perfil demografico do
pais
Modelagens de planos n&o

exploradas

Peso

Atributo
Crise econdmica
Morosidade PREVIC/ABRAPP para
expansao das EFPCs
Canais de distribuicao e comunicagao
das entidades abertas
Comportamento do consumidor:
nao poupar recursos.

Encolhimento do sistema EFPCs

PONTUAGAO OPORTUNIDADES: 12

PONTUAGAO AMEAGAS: 09

Fonte: Fundagao CEEE, adaptado pelo autor.

As acbes vao focar em pontos fortes como o preco baixo dos produtos da

Fundacdo CEEE, a caracteristica de gerar renda continuada no longo prazo, a

rentabilidade obtida no mercado de capitais, bem como explorar oportunidades de

crescimento no segmento de planos instituidos por entidades associativas e o

desenvolvimento de programas de educacgéo financeira e previdenciaria.

Por outro lado, as agdes devem atacar alguns pontos fracos, como a

dificuldade de distribuicdo e ampliar os canais de comunicag¢do, por meio de

solugdes de baixo custo, além de reduzir o impacto da ameaca relacionada ao

comportamento do consumidor que nao poupa recursos para o futuro.
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7 OBJETIVOS E ESTRATEGIAS DE MARKETING

Apos concluir a analise de marketing, interna e externa, apresentamos,
neste capitulo, as decisdes estratégicas de marketing para o proximo periodo,
definindo os objetivos de marketing, os segmentos-alvo, o posicionamento
pretendido, as estratégias e taticas de marketing, bem como, o cronograma e
orcamento para a execucdo do plano. A partir deste capitulo, o plano de
marketing estara focado no SINPRO RS Previdéncia, um dos dez planos
previdenciarios sob gestdo da Fundagdo CEEE. Consideramos que este plano
tem potencial para crescimento, pois as entidades instituidoras possuem uma
base de associados que ainda nao foi explorada, com capilaridade em todo o
Estado do Rio Grande do Sul.

7.1 Objetivos de marketing

Para o ano de 2017, considerando o posicionamento estratégico de
crescimento da Fundagdo CEEE, propomos atingir os seguintes objetivos de
marketing:

1) Ampliar o numero de instituidores do Plano SINPRO RS Previdéncia
para seis entidades.

2) Aumentar em 50% o numero de participantes no plano SINPRO RS
Previdéncia em relacdo a dezembro de 2016.

3) Aumentar a contribuicdo média dos participantes do plano em 50% em
relacao a dezembro de 2016.

7.2 Segmentos-alvo

Na esfera de clientes institucionais, o segmento que pretende ser
explorado € o mercado de entidades associativas na area de educagdao como
sindicatos regionais de técnicos administrativos, a exemplo do SINTAE-RS,
SINTEE-Norte/RS e SINTEP Vales, este ultimo em fase de adesdo. Existem

outras entidades neste segmento que também podem aderir ao plano SINPRO
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RS Previdéncia, ampliando sua cobertura. Em relacédo ao ingresso de novos
participantes, o foco das acdes serdo os associados do SINPRO/RS, composto
por professores da rede privada de ensino, com faixa etaria entre 30 e 40 anos,

pessoas que ja estdo mais sensiveis a questbes relativas a sua futura

aposentadoria.
SEGMENTOS-ALVO
INSTITUCIONAL PARTICIANTES
Mercado instituidor. Associacdes de Associados do SINPRO/RS
técnicos administrativos (professores)
Foco: ampliagao da cobertura Foco: fidelizacdo e aumento da
carteira de participantes

Fonte: elaborado pelo autor.

7.3 Posicionamento pretendido

A Fundacédo CEEE quer ser reconhecida no mercado como uma entidade
de previdéncia, sem fins lucrativos, aberta para a adesdo de empresas e
entidades associativas de qualquer segmento; se diferenciando pelo retorno

financeiro e especializacdo em solugdes previdenciarias.

7.4 Mix de marketing

Produto

Estratégia: propor melhorias no SINPRO RS Previdéncia que contribuam
para a fidelizagao e ingresso de novos participantes no plano.

Tatica: propor alteragdo regulamentar que possibilite ao participante do
SINPRO RS Previdéncia permanecer vinculado ao plano por mais tempo sem
efetuar contribuigdes.

Justificativa: de acordo com o regulamento atual, o participante que deixar
de contribuir por trés meses consecutivos ou cinco alternados é automaticamente

desligado do plano previdenciario. Considerando que ha um elevado percentual
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de turnover no segmento de ensino privado nos periodos de férias, € necessario

estabelecer prazos mais longos para o participante permanecer no plano, sem

efetuar contribuigdes, até que se estabelegca em outra instituicdo de ensino.
Segmentos-alvo: atuais participantes do plano previdenciario e associados

dos instituidores que ainda ndo aderiram.

Preco

Estratégia: alterar mecanismos de custeio do plano.

Tatica: extinguir a taxa de carregamento (taxa administrativa) e aumentar a
taxa de administracdo de patriménio de 0,4% ao ano para 1% ao ano.

Justificativa: o plano previdenciario ja acumulou R$ 8 milhdes de
patriménio desde sua implantagdo, em agosto de 2008, estabelecendo condi¢des
para ser sustentado apenas com a taxa de administracdo de patrimbnio. A
extingdo da taxa de carregamento desonera o participante, pois ndo havera
desembolso mensal além das contribui¢des previdenciarias. O plano ficara mais
atrativo para o ingresso de novos participantes, além de facilitar o aumento do
nivel de contribuicdo previdenciaria.

Segmentos-alvo: atuais participantes do plano previdenciario e associados

dos instituidores que ainda nao aderiram.

Distribuicao

Estratégia: ampliar os canais de contato com os potenciais clientes
(institucionais e participantes) do plano previdenciario.

Tatica 1: prospectar novos instituidores entre as entidades representativas
do segmento de ensino privado no Estado do Rio Grande do Sul.

Justificativa: criado em 2008 para proporcionar cobertura previdenciaria
aos professores vinculados ao SINPRO/RS, o plano foi agregando, ao longo de
sua existéncia, outras categorias de profissionais vinculados ao sistema de ensino
privado do Estado, como técnicos administrativos. Atualmente, o plano conta com
quatro entidades instituidoras que podem oferecer os beneficios a seus
associados. Ampliar o numero de instituidores sob um mesmo plano contribui

para reduzir os custos que envolveriam a criagdo de um novo produto para cada
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entidade. Assim, o SINPRO RS Previdéncia funciona como um guarda-chuva
disponivel para qualquer entidade deste segmento.

Segmentos-alvo: entidades associativas do segmento de ensino privado.

Tatica 2. venda ativa do SINPRO RS Previdéncia aos associados das
entidades instituidoras do plano.

Justificativa: o ingresso de participantes em planos de previdéncia
complementar depende, em grande parte, do esfor¢o de vendas das empresas. O
publico ainda ndo percebe a necessidade de ingressar em um plano de
previdéncia; tem pouco conhecimento ou desconhece os produtos do setor e,
muitas vezes, quando ingressam, ndo sabem que estdo investindo em um produto
de longo prazo. Nesse sentido, € fundamental que os planos sejam ofertados por
profissionais com conhecimento aprofundado sobre o produto.

Segmentos-alvo: associados dos instituidores que ainda ndo aderiram ao

plano.

Promogao (comunicagao)

Estratégia: promover a cultura previdenciaria junto aos associados dos
instituidores, visando a adesao de novos participantes, bem como a fidelizagao e
0 aumento de contribuigdo dos atuais participantes.

Tatica 1: utilizar ferramentas de assessoria de imprensa para abordar o
tema previdéncia privada.

Justificativa: considerando o nivel de desconhecimento sobre o assunto, é
necessario desenvolver um trabalho de disseminacdo de informagdes basicas,
paralelamente ao esfor¢o de vendas do plano.

Segmentos-alvo: associados dos instituidores que ainda nao aderiram ao

plano.

Tatica 2: utilizar ferramentas de publicidade e propaganda para reforgar a
marca e as vantagens do plano previdenciario.

Justificativa: consideramos necessario utilizar a linguagem publicitaria
como apoio ao esforgo de vendas do plano, divulgando, inclusive, os canais de

contato (telefones, hotsite, e-mail).
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Segmentos-alvo: associados dos instituidores que ainda ndo aderiram ao

plano.

Tatica 3: utilizar ferramentas para estimular a educacgédo financeira e
previdenciaria de participantes e associados dos instituidores do plano.

Justificativa: considerando que o0 investimento em previdéncia
complementar € de longo prazo, € necessario estimular o contato do participante
com a cultura previdenciaria para que eles permanegam vinculados ao plano
durante muitos anos. Além disso, as atividades de educacado podem contribuir
para o convencimento e ingresso de novos participantes.

Segmentos-alvo: atuais participantes do plano previdenciario e associados

dos instituidores que ainda ndo aderiram.
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7.5 Cronograma e Orgamento

TOTAL DO INVESTIMENTO NAS AGOES DO PLANO DE MARKETING m




7.6 Controles do Plano

Os indicadores de desempenho do plano de marketing podem ser os

mesmos utilizados atualmente pela Fundagcao CEEE em seu Programa de Gestao

da Qualidade, com o acréscimo de indicadores para as ferramentas de

comunicagao que forem implementadas na execucao do plano.

INDICADOR METRICA META 2017 CONTROLE
1. Ingresso de novos instituidores. Numero absoluto 2 Anual
2. Ingresso de novos participantes. Numero absoluto +50% Mensal
3. Receitas de vendas a novos participantes. Financeira (R$) R$ 16.000 Mensal
4. Contribuicdo média dos participantes. Financeira (R$) +50% Mensal
5. N° de participantes no plano. Numero absoluto +50% Mensal
6. Evolugao patrimonial do plano. Financeira (R$) R$ 12 milhdes Mensal
7. Acessos ao hot site do plano. Numero absoluto 800 Mensal
8. Acessos aos e-mails enviados. % de envio 40% Mensal
9. Satisfagao dos participantes (pds-venda) % de satisfagao 90% Mensal
10. Acessos ao hot site de educagao financeira. Numero absoluto 12.000 Mensal
11. Satisfagdo com o site educacéo financeira. % de satisfacéo 85% Anual

Fonte: elaborado pelo autor.
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8 RESULTADOS

Projecdes sobre o Ativo Liquido do Plano. Esta projecdo mostra a variagao
do patriménio disponivel para pagamento de beneficios (Ativo Liquido) composto

pelo resultado liquido obtido pela soma de entradas de contribuicbes e de

rentabilidade, menos as saidas em beneficios pagos e custeio administrativo.

Descricao Exercicio Exercicio Exercicio Exercicio Exercicio | Incremento
2014 2015 2016* 2017* 2017*

Ativo Liquido - inicio do exercicio 3.545 5.222 6.941 9.780 9.780 0
Adigoes 2.321 2.476 3.660 3.178 3.658 480
Contribuicdes 1.589 1.878 2.000 2.200 2.680 480
Resultado dos Investimentos 732 598 1.660 978 978 0
Destinagdes -644 -757 -870 -983 -1016 -33
Beneficios -608 -720 -832 -944 -944 0
Custeio Administrativo -36 -37 -38 -39 -72 -33
Ativo Liquido - final do exercicio 5.222 6.941 9.780 11.975 12.422 447
Fundo Administrativo 91 131 180 201 226 25
RS mil

*Projecdes sem incremento do Plano de Marketing
**Projecdo com incremento do Plano de Marketing

Fonte: Relatério Anual do Plano SINPRO RS Previdéncia e projecdes elaboradas pelo autor.
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9. CONSIDERAGOES FINAIS

Este Plano de Marketing apresenta uma analise aprofundada do ambiente
interno da Fundacdo CEEE, identificando seus produtos, servicos,
potencialidades e fraquezas. No ambiente externo, avaliamos como funciona a
concorréncia no segmento de previdéncia privada. Os fundos de pensao nao
competem entre si, mas sofrem forte concorréncia do segmento de previdéncia
aberta, composto por bancos e seguradoras. Nesse sentido, apresentamos os
resultados e as principais praticas de mercado das maiores empresas que atuam

neste segmento: Brasilprev, Bradesco Vida e Previdéncia e Itau Unibanco.

Na analise do mercado, identificamos que a previdéncia privada ainda é
pouco conhecida e utilizada pelos brasileiros como fonte de poupanga de longo
prazo, atingindo em torno de 3% da populagéo. Este dado demonstra que ha um
grande potencial de crescimento para os agentes de mercado que tiverem
condigdes de investir na expansao de seus negdcios. No entanto, a expansao vai
depender de acgdes de educacdo financeira e previdenciaria para que novos
segmentos da populagéo se sensibilizem quanto a necessidade de adquirir um

plano de previdéncia complementar.

Com essas informacgodes, € possivel planejar e desenvolver agdes para 0s
planos previdenciarios administrados pela Fundagdo CEEE. Concentramos nossa
proposta no SINPRO RS Previdéncia, plano dirigido aos professores e técnicos
administrativos da rede privada de ensino do Rio Grande do Sul, apresentando
um mix de marketing voltado para o aumento da receita previdenciaria e

administrava, gerando um ciclo virtuoso com a ades&o de novos participantes.

Acreditamos que as analises do ambiente interno e externo, na primeira
parte deste plano de marketing, podem ser utilizadas como base para a
concepgao de novas agdes para os demais planos previdenciarios administrados

pela Fundacao CEEE.
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