MAIS ou Unit Linked
ERSEGURO B
PPR e seguros de vida.

Os trunfos para
as reformas futuras

Conheca as solucoes das seguradoras para a poupanca e faca a sua
escolha. O que pensam os gestores do setor. Que respostas vao surgir
perante as novas necessidades de seguros de vida risc

'

S
oy

12 maio 2017 | 1

Entrevista: José
Galamba de
Oliveira analisa
o0 “estado” da
poupanca
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ANALISE COMPARATIVA

PPR ou Unit Linked:
qual o melhor

para poupar
para a reforma?

Onde (e no qué) investir numa época de reduzidas taxas de juro,
historicamente as mais reduzidas dos ultimos anos? Eis a questao.

I
SONIA BEXIGA
sbexiga@jornaleconomico.pt

Tendo em conta que a reforma se
afigura como uma aplicacio finan-
ceira de longo prazo, nio é ficil to-
mar uma decisdo no presente, so-
bretudo atendendo ao rendimento
disponivel que é preciso colocar de
parte mensalmente. A necessidade
de um produto financeiro desta na-
tureza reside precisamente na capa-
cidade de assegurar a manutencio
do estilo de vida e bem-estar apds a
reforma, o que faz com que o ideal
seja iniciar este investimento du-
rante a atividade profissional, entre
0s 30 e 0s 35 anos. A maior caracte-
ristica — que é transversal aos pro-
dutos de aforro — deste género de
aplicacoes assenta no facto de o
consumidor ndo estar apenas a
poupar, mas igualmente a investir,
ou seja, a rentabilizar o seu dinhei-
ro conforme os desenvolvimentos
do mercado.

Como alternativa as solucoes
tradicionais de poupanca que estdo
com reduzidas rendibilidades,
como é o caso dos depésitos a pra-
z0, surgem os produtos de seguros,
nomeadamente do ramo Vida.
Dois exemplos destes siao os PPR e
os Unit Linked.

Como escolher a melhor solu-
¢ao? Comparando
Atualmente é possivel poupar com
taxas de retorno elevadas e garantir
um melhor futuro financeiro? Para
procurar responder a esta questdo, a
plataforma gratuita de comparacio
financeira ComparaJa.pt analisou
em exclusivo para o Jornal Econé-
mico o mercado das solucdes de
poupanca garantidas pelos PPR e
pelos Unit Linked.

Com base na anilise feita, Miguel
Mamede, responsavel da drea de
Seguros do Comparald.pt., afirma

——

Como alternativa as
solucoes tradicionais
de poupanca que
estao com reduzidas
rendibilidades, como
é o caso dos depositos
a prazo, surgem 0s
produtos de seguros,
nomeadamente do
ramo Vida. Dois
exemplos destes sao
os PPR e os Unit
Linked

que “tudo depende da maior ou me-
nor aversao ao risco de perda do ca-
pital investido, de quanto se esta
disposto a aplicar e da rentabilidade
que é esperada com o investimento.
Estes trés fatores dao origem ao
perfil de risco do investidor e ditam
qual a solucdo mais adequada para
um determinado consumidor”. Em
seu entender, “efetivamente com-
parar diversas solucdes, ver os be-
neficios e desvantagens de cada
uma e aconselhar-se ao maximo é
preponderante antes de se tomar
uma decisdo”.

No que a oferta diz respeito, o es-
pecialista sublinha que, se em ter-
mos de tipologia de produto nio
existem muitas solucdes de poupan-
¢ca para a reforma, ja dentro do cam-
po dos produtos financeiros com-
plexos a oferta é ampla. “Nas mais
de mil e uma carateristicas que cada
solucdo possui, a complexidade e a
rendibilidade variam exponencial-
mente e o risco também. Especial-
mente no que toca a este ultimo fa-
tor é deveras importante saber de
antemdo qual o risco que se estd a
correr e se se estd disposto a arriscar
para gerar mais dinheiro para a re-
forma. Nio existem produtos isen-
tos de risco”, explica.

Miguel Mamede aconselha ainda
que se deve confirmar, mesmo com
os PPR - cujo capital é, na maior
parte das vezes, garantido — se os
encargos com comissdes e afins
compensam face a taxa de rendibili-
dade média anual. “Se os primeiros
igualarem ou suplantarem a segun-
da, entdo claramente o investimen-
to ndao compensa. Importa assim
consultar as solucdes de varios ban-
cos e seguradoras, verificar as co-
missoes praticadas, saber as exigén-
cias ao nivel dos reforcos e, obvia-
mente, olhar para o histérico de re-
torno para se ter uma nocio do de-
sempenho”, conclui.

No caso dos Unit Linked, cujo ni-

vel de risco nem sempre é percetivel
para o consumidor, o especialista
defende ser preciso “ter ainda maior
cautela”, devendo ser consultada,
atentamente, a “Ficha de Informa-
¢des Fundamentais ao Investidor”
(IFT) que as instituicdes sdo legal-
mente obrigadas a fornecer.

Asrespostas do mercado

O exemplo criado nesta anilise, vi-
sando perceber qual a oferta do
mercado em termos de PPR e
quanto se pode auferir durante 30
anos de trabalho (e até 2 idade de
reforma) é o do Vasco, engenheiro
informatico com 35 anos, que aufe-
re um rendimento mensal liquido
de 1500 euros e que pondera come-
car a planear o seu futuro financei-
ro através da constituicio de um
PPR. Inicialmente, o Vasco estd
disposto a poupar 100 euros por
més, valor que aumentara 5% ao
ano até ao final do prazo da aplica-
¢do. Isto significa que, no final dos
30 anos, quando o Vasco tiver pre-
cisamente 65 anos de idade, terd
poupado sensivelmente 79.726,62
euros s6 de capital. A este valor
acrescenta-se a rendibilidade gera-
da pelo PPR que escolher.

Por forma a saber qual o intervalo
de valores que pode mediar essa
mesma rentabilidade, compararam-
-se as ofertas de PPR de trés segura-
doras e dois bancos que apresenta-
ram niveis de crescimento no ano
de 2016 - Allianz, Zurich, Lusitania,
Bankinter e Santander Totta.

Para cada um dos PPR apresenta-
dos na tabela acima, compararam-
-se diversos aspetos. Em primeiro
lugar, a rendibilidade anual média
que cada uma destas solucdes gerou
nos ultimos trés anos civis. Com
base nesta taxa foi possivel aferir,
numa logica de ceteris paribus (man-
tendo-se tudo o resto constante, ou
seja, assumindo-se a manutencio
das condicoes de remuneraciao dos
produtos), qual seria o retorno ao
fim de 30 anos.

Em segundo lugar, apontam-se
os encargos com subscri¢do, que
correspondem a uma percenta-
gem que é deduzida sobre a quan-
tia que o aforrador entrega para
investir. A titulo exemplificativo,
considerando os 1200 euros que o
Vasco aplicou no primeiro ano, se
a sua comissio de subscricio for
de 2%, tal significa que o montan-
te que ficard a render serd, na rea-
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lidade, de 1176 euros.

Por sua vez, a comissio de gestio
é cobrada anualmente sobre a quan-
tia acumulada nesse ano. No mo-
mento do resgate do PPR ¢é aplicada
a comissao de resgate sobre o rendi-
mento acumulado até ao final do
prazo. Existem também PPR’s que
garantem o capital investido e ou-
tros nao.

Verifica-se também que a solu¢do
Allianz PPR Ativo garante um re-
torno de 4.968,98 euros, um valor
bastante reduzido quando compa-
rado com a opcdo Lusitinia Pou-
panca Reforma PPR, cuja rendibili-
dade ao fim de 30 anos é de
58.212,29 euros. Enquanto a rendi-
bilidade anual média da primeira é
de 0,50%, a segunda é de 4,18%. No
entanto, o PPR da Lusitania é o que
possui os encargos com comissoes
mais elevados.

J4 as solucdes Santander Totta
PPR Capital Garantido, Bankinter
PPR Rendimento Garantido S3 e
PPR Zurich, com rendibilidades
anuais médias semelhantes — 1,73%,
1,89% e 1,96%, respetivamente —
garantem retornos entre 19 mil e 22
mil euros, aproximadamente. Os
dois bancos em anélise (Santander e

Cristina Bernardo

Bankinter) garantem rentabilidades
interessantes a semelhanca das se-
guradoras.

Parainvestidores dinamicos

asolucao pode ser Unit Linked

Ao contririo do que sucede com os
PPR, o perfil do investidor neste
tipo de aplicagdo é mais dinamico (e
até certo ponto arrojado), no senti-
do de estar disposto a assumir maio-
res riscos (nomeadamente rendi-
mento nulo e, em certos casos, perda
de capital) em prol de um retorno
mais elevado (muitas vezes até supe-
rior 2 média do mercado). O risco
desta aplicacdo é, assim, superior ao
dos PPR na medida em que a sua
rendibilidade depende, tnica e ex-
clusivamente, da performance dos
fundos que integram o Unit Linked.
Consequentemente, o rendimento
deste produto estd dependente das
decisdes que os gestores dos fundos
que o compdem tomam, nao haven-
do garantia de rendibilidade e, in ex-
tremis, de recuperar o capital investi-
do. A diversidade deste tipo de pro-
dutos financeiros complexos é am-
plano mercado e nesta andlise, a pla-
taforma ComparaJd.pt, analisa as
ofertas das seguradoras Ocidental,

Mapfre, Groupama e Allianz e ainda
a soluc¢ao do banco Santander Totta.
Assim, constatou que os produtos
com menor nivel de risco integram
fundos fechados, permitindo ape-
nas uma entrega unica inicial, e nao
disponibilizam um histérico de
rendibilidade, correspondendo ao
Mapfre Investimento Certo - Nao
Normalizado e ao Ocidental Segu-
ros Seguro Millennium Trimestral
2017 4.2 série. No que concerne a
rendibilidade, atesta-se a regra de
ouro em que maior risco corres-

O QUE E UM PPR?

Um Plano Poupanca Reforma
(PPR) constitui-se como uma
aplicagao financeira destinada a
complementar a reforma e
através da qual o aforrador
entrega um determinado
montante — seja de forma
periédica ou numa Unica entrega -
a uma companhia de seguros ou
a uma sociedade gestora de
fundos de pensbes que, por sua
vez, investe esse dinheiro por
forma a gerar retorno. Na altura
em que o consumidor resgata o
prémio, recebe, portanto, nao
apenas o capital que foi
acumulando através da poupanga
que se predispbs a fazer, mas
também o rendimento originado
pelo investimento. O PPR
funciona como uma apdlice de
seguro (embora néo seja
vocacionado para cobrir nenhum
risco). Tipicamente, esta
aplicagao é ideal para os
aforradores mais avessos ao
risco, que preferem a seguranga
em detrimento de elevadas
rentabilidades, uma vez que a
probabilidade de perda do capital
investido € minima.

ponde a maior rendibilidade, como
bem demonstra o caso do Groupa-
ma Equilibre, com um alerta de ris-
co maximo considerado pela
CMVM, mas cuja rendibilidade se
fixou entre 3,87% e 16,64% nos dl-
timos quatro anos, valores que con-
trastam, por exemplo, com o San-
tander Totta Agrupamento de
Fundos Private Elite Equilibrado
(entre 5,5% e 9%, mas com risco
mais moderado). Ainda no ambito
da comparacio surge o produto
Allianz Hibrido, com fundo aberto,

O QUE SAO UNIT LINKED?

Sé&o contratos de seguros que
estao ligados a fundos de
investimento, de médio e longo
prazo (tal como os PPR), sendo
calculados através de Unidades
de Conta (UC) e mediante uma
cotacao que varia ao longo do
tempo, sendo qualificados como
Instrumentos de Captacgao de
Aforro Estruturado (ICAE). A
rentabilidade deste tipo de
produto varia conforme a
evolugao do valor dos ativos que
o constituem, que, por sua vez,
oscila ao sabor do mercado. Em
termos de tipologia, podem ser
considerados «fechados» quando
apenas permitem entregas unicas
(i.e., o aforrador entrega um
determinado montante no inicio e
sera somente esse mesmo capital
que sera investido) ou “abertos”
caso se possa proceder a
entregas periddicas, sendo que
estas entregas sao geridas
através de varios fundos
auténomos com investidores que
dispdem de fundos com niveis de
risco diferenciados e que, na sua
esséncia, compdem o Unit
Linked.

permitindo virias entregas periddi-
cas e cuja comissiao de contratacio
(até 1,5%) é a mais elevada e com
nivel de risco moderado. E de sa-
lientar que uma das grandes vanta-
gens dos Unit Linked reside na ques-
tao fiscal: se o resgate decorrer apds
mais de oito anos desde a subscri-
cdo do produto, entdo, a partida, a
taxa de IRS aplicada nio deverd ul-
trapassar 11%. Portanto, a lei pre-
meia quem investe em seguros de
vida a mais de 8 anos, incentivando
a poupanca de longo prazo. @

PLANOS POUPANGCA REFORMA

Retorno sobre 79.726,62 ao final de 30 anos

Rendibilidade Encargos Comissao de Comissao Capital Retorno ao fim

anual média* com subscricao gestao (anual) de resgate garantido de 30 anos
Allianz PPR Ativo 0,50% 1,50% 0,50% n/a Sim 4.968,98€
Santander PPR Capital Garantido 1,73% 1,50% 1,50% 3% Sim 19.133,39€
Bankinter PPR Rendimento Garantido S3 1,89% 1% 1,50% 2% Sim 21.204,77€
PPR Zurich 1,96% n/a 1% 2% Nao 22.129,18€
Lusitania Poupanga Reforma PPR 4,18% 2% 1,20% 2% Sim 58.212,29€
* Com base na rendibilidade dos ultimos 3 anos civis
UNIT LINKED

Tipo Capital Entrega Comissao Comissao Rentabilidade Nivel
de fundo garantido de contratacao de resgate ultimos 4 anos de risco
Ocidental Seguros Fechado Sim Unica. Minimo Até 1% Valor das UC N&o disponivel
Seguro Millennium = 1.000€ a data do resgate - valor 1
Trimestral 2017 das UC a data
4.2 série do investimento
Santander Totta Agrupamento
de Fundos Private Aberto Nao Inicial = 30.000€ n/a Até 1% Entre 5,5% e 9% 3
Elite Equilibrado Periddicas = 25.000€
Mapfre
Investimento Certo - Fechado Sim Unica. Minimo Até 1,25% Até 2% Nao disponivel 1
Nao Normalizado = 500€
Groupama Equilibre Aberto Nao Inicial = 1.000€ n/a Entre 0,25% e 1% Entre 3,87% e 16,64% 4
Periddicas = 500€
Allianz Hibrido Aberto Nao Inicial = 250€ Periédicas Até 1,5% Até ao maximo Nao disponivel
= 25€/més de revalorizagao 3

da poupanca
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ENTREVISTA JOSE GALAMBA DE OLIVEIRA, presidente da APS

“Poupanca e um
incentivo que as
empresas podem dar
aos colaboradores”™

Os PPR e os seguros de vida estio a crescer e o principal canal das seguradoras é... a banca.
Mas se o tema da poupanca esta na agenda dos politicos, o grosso da populacio continua a nio ter
preocupacoes de poupanca de longo prazo.

José Galamba de Oliveira, presi-
dente da Associacio Portuguesa de
Seguradores (APS) fala na necessi-
dade de literacia para particulares e
empresas e no papel destas junto
dos colaboradores para a criacdo
de poupanca de longo prazo.

Deve a poupanca estar na
primeira linha da agenda dos
politicos?

Sim, e considero que é mesmo
fundamental que esteja na primei-
ra linha e também sinto que nos
dltimos tempos hd mais pessoas a
falar do tema. Comeca a estar na
agenda politica de alguns das nos-
sos intervenientes politicos. Alids,
julgo que é designio nacional e
mais: deveria haver alguma con-
cordancia de opinides, nomeada-
mente de quadros politicos. E fun-
damental que Portugal incremente
a sua taxa de poupanca interna
porque isso também significa uma
melhoria na balanca de pagamen-
tos. Ndo é de mais recordar que
poupanca interna significa menos
necessidade de financiamento ex-
terno.

Os consumidores estiao a dar
suficiente importincia ao
tema ou esta melhoria em
termos de rendimento
disponivel faz com que a
poupanca deixe de ser uma
prioridade?

Os consumidores estio mais alerta
para a necessidade de poupar. E
6bvio que durante este periodo de
emergéncia nacional que todos vi-
vemos, os niveis de poupanca bai-
xaram. E normal que isso tenha
acontecido porque obviamente o
rendimento disponivel foi menor.
Mas, friso, nota-se uma inversao e
isso vé-se nos numeros relativa-
mente a producio dos seguros de

vida dos ultimos meses, onde se
registou uma recuperagao.

E o consumidor consegue
pensar a longo prazo, a 30 anos
ou 40 anos?

Ha franjas da populacio que tém
essa consciéncia mas no grosso da
populacio ainda n3o existe a preo-
cupacio de que o poupar para a re-
forma a longo prazo é imprescin-
divel para complementar as refor-
mas.

Ha défice de literacia?

Sim e as seguradoras tém um papel
a desempenhar mas também os re-
guladores e as Autoridades tém,
também, um papel especifico. Te-
remos que fazer mais para comu-
nicar junto das pessoas sobre a ne-
cessidade de terem consciéncia do
que hoje em dia estdo a descontar
para a seguranga social mas, de fac-
to, quais serdo os direitos que po-
tencialmente poderio ter na idade
de reforma. Essa comunica¢ao ou
informacdo mais transparente é
fundamental para que as pessoas
tenham consciéncia da necessida-
de de poupar. H4 um outro aspeto
relevante e fundamental: o papel
das empresas e o chamado segun-
do pilar do sistema da seguranca
social. Esta vertente tem a ver com
a poupanca que é canalizada via
empresas, muitas vezes através de
fundos de pensdes. Todos sabem
que ha uma oferta bastante grande
em termos de fundos de pensdes
abertos e esses sdo beneficios que
as empresas podem dar aos traba-
lhadores para complementar os sa-
larios fixos em forma de contribui-
¢do para um fundo de pensdes.

Também aqui esta a ser
relevante do lado dos seguros
este ganho de credibilidade

NAO VIDA CRESCE

Como esta a correr o 12
trimestre a nivel dos
seguros nao vida? Houve
possibilidade de aumento
do preco do seguro
automovel e acidentes de
trabalho?

Confirma-se as tendéncias. O
ano de 2016 ja foi de
crescimento e essas
tendéncias estéo a ser
confirmadas em 2017.
Acidentes de trabalho é o
ramo que mais cresce e que
sendo um seguro obrigatério
aproveita a queda do
desemprego. O seguro de
salide também esta com um
crescimento interessante e o
seguro automoével esta com
um crescimento modesto, mas
ainda assim a crescer. Em
termos das taxas de
sinistralidade nao ha nenhum
agravamento e, portanto, diria
que o 1° trimestre esta a
confirmar algum otimismo.

Em termos de rentabilidade
esta a melhorar?

Nao temos ainda os nimeros
apurados. Temos as taxas de
sinistralidade que sédo uma
grande componente que afeta
a rentabilidade e essas taxas
estao praticamente idénticas
as do ano anterior.

versus a banca perante os
clientes?

Nzo é um ganho de credibilidade.
Esta ja ld estava mas provavelmen-
te ndo era muito percetivel. Quan-
do vemos a histéria dos seguros no
dltimo ano nio houve nenhuma
situacdo em que as seguradoras
ndo conseguissem honrar os seus
compromissos. Esse facto gerou
credibilidade e houve ética por
parte das companhias em assumi-
rem as responsabilidades sobre o
que se comprometeram. (Essa éti-
ca) é porventura mais visivel no
setor segurador. Tradicionalmen-
te o setor ja captava muita pou-
panca de longo prazo, e sendo ver-
dade que essa captacio de longo
prazo na parte dos seguros de vida
se reduziu nos anos da crise, estd
agora em recuperacdo. Claro que
isso tem a ver com a credibilidade
do setor e tem a ver com o aumen-
to do rendimento disponivel.
Também tem a ver com o facto de
hoje a banca nio ter sequer no cur-
to prazo, uma oferta que seja com-
petitiva. E, para as pessoas a op¢ao
entre colocar o dinheiro num de-
pésito a prazo com uma taxa de
zero, ou colocar num seguro que é
uma aposta a longo prazo, mas
com alguma rentabilidade, a op¢ao
é 6bvia.

Porque é que as seguradoras
nio estao a vender rendas ou
quando o fazem é com precos
proibitivos?

O problema estd acima de tudo nos
mercados financeiros. Vivemos
num ambiente de baixas taxas de
juro e isso penaliza a expetativa de
rendimento quando estamos num
horizonte de longo prazo. Além
disso hd também um aspeto de sol-
vabilidade e que também penaliza.
As companhias tém de trabalhar

com cendrios de baixas taxas de

juro por longos anos e essa perspe-
tiva vai implicar requisitos de ca-
pital muito altos. Obviamente, as
seguradoras fazem contas e tentam
incorporar os precos destes tipos
de produtos e destas imobiliza¢des
de capital que sao necessarias.
Logo, enquanto estivermos com a
situacao dos mercados financeiros
tal como a que temos, penso que
nio havera grandes modificacdes
relativamente a situacio atual.

Mas como é que podemos
resolver a necessidade de
renda vitalicia dos seguros?

Sao ciclos econémicos. Temos que
esperar por um novo ciclo econé-
mico com ambiente de taxas de
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juro mais favordvel para este tipo
de produtos.

Os seguros unit linked sio uma
solucio a longo prazo? Ou
também ha a questao de
capitais que inviabiliza essa
opcao?

Essa acaba por ser uma solucio a
longo prazo. Os unit linked estdo
também associados ao risco da flu-
tua¢do dos mercados e que em gran-
de medida estd do lado do tomador.
A ideia (destes contratos) é que de-
pois se possa, com produtos, definir
limites, os chamados caps. De qual-
quer forma a seguradora estd — para
todos os efeitos — a assumir uma
parte do risco normalmente asso-
ciado a capital. Relativamente a per-

As companhias tém de
trabalhar com
cenarios de baixas
taxas de juro por
longos anos e essa
perspetiva vai
implicar requisitos de
capital muito altos”

formance do investimento, essa estd
associada ao mercado. Se este corre
bem o tomador de seguro tem ren-
tabilidade, se corre mal poderd ter
uma rentabilidade de zero.

Os seguros de capitalizacdo que
associam o investimento ao
risco sio uma solucio que esta
a crescer?

Sim, aquilo a que chamamos de se-
guros de vida com componente de
risco é uma solu¢do que tem adep-
tos. O crescimento do mercado em
Portugal tem tipicamente a ver
com o crédito a habitacdo, porque
normalmente é vendido associado
a um crédito hipotecdrio. Nao é um
seguro obrigatdrio, mas é a grande
fonte de producio desse tipo de

produto. Temos assistido desde
2016 arecuperacio do crédito a ha-
bitacdo e logo aquele tipo de seguro
é um segmento que volta a estar
em crescimento. Pensamos que ha
um potencial de crescimento para
esse tipo de produtos que vamos
seguramente ver explorados pelas
seguradoras no futuro mais proxi-
mo, indexando este tipo de seguros
a um conjunto de servicos que aca-
bam por torné-lo mais interessante
e atrativo para determinado perfil
de consumidores. E dou o exemplo
de um seguro de vida de risco com
componentes de coberturas de as-
sisténcia de long term care para a
terceira idade, de apoio hospitalar,
combinando até com componentes
de seguro de saude.

Como esta a evoluir neste 1°
trimestre a colocacao de PPR e
de seguros de vida em geral?
Favoravelmente. Estd confirmada

a tendéncia demostrada no ultimo
trimestre do ano passado com uma
nitida inversdo. Tivemos um setor
a crescer nio s6 no vida risco
como falava hd pouco, e que ji vi-
nha do ano passado, mas agora
também no vida financeiro asso-
ciado aos PPR e as poupancas que
estdo em crescimento. E, julgo que
isso tem muito a ver com o facto
de hoje em dia a banca ji ndo ter
uma oferta interessante para a
poupanca, o que leva a que dois
tercos da producdo de seguros de
vida sejam de fato, colocados e
vendidos pelo canal bancério. ®
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FORUM

A POUPAN

DE TODOS

As solucoes disponiveis no mercado refletem, por um lado a preocupacio das seguradoras em diversificar e contemplar as mais
variadas exigéncias, e por outro uma maior consciencializacdo por parte dos cidadaos que, receando o futuro do Estado Social,
procuram, cada vez mais cedo, poupar e assegurar a sua reforma.

QUE PRODUTOS OFERECEM
= EM MATERIA DE POUPANGA

DE LONGO PRAZ0O?

MARIA ANA MARTINS
Diretora de Produto — Pessoais
da Allianz Portugal

1. Vivemos num mundo cada vez
mais exigente. A transformacéo
digital, a preocupagao com a
transparéncia, e a necessidade
de inovagao, sao realidades
incontornaveis da atividade
seguradora. E nesta realidade, e
para o cliente, que a Allianz
trabalha diariamente para atingir
a exceléncia, disponibilizando
solugbes para quem procure
segurar as suas poupancgas e
potenciar os seus investimentos.
A nivel de poupanca a longo
prazo temos diferentes solugoes:
PPR, como o PPR Ativo, seguros
de capitalizacéo tradicionais,
como o Allianz Renda Mais, ou
solugdes inovadoras e que aliam
seguranga a investimento, como &
o caso do Allianz Hibrido.

2. O Allianz Renda Mais é uma
solugao tripartida, podendo
adaptar-se a diferentes
necessidades. Se o cliente optar
pelo Allianz Renda Mais —
Garantia Por Toda a Vida, tera a
garantia de receber uma
prestacao durante toda a sua
vida. Neste produto, o cliente
paga um prémio Unico inicial, e
define 0 momento a partir do qual
pretende comecar a receber as
prestagoes e a periodicidade com
que as pretende receber.

SERGIO CARVALHO
Diretor de Marketing
da Fidelidade

1. No que diz respeito a Poupanga
a longo prazo para a reforma, o
LEVE PPR é um Plano Poupanca
Reforma com um prazo minimo de
5 anos e 1 dia, nao podendo
terminar antes dos 60 anos de
idade da Pessoa Segura, dado
tratar-se de um PPR e 2 opcbes de
investimento, Leve Uni e Leve
Duo, nas quais o cliente pode
repartir 0 seu investimento. Em
simultaneo, permite reforgar a
protecao pessoal, contratando um
seguro de risco — Leve Mais, e
reforgar a vertente de poupancga
aderindo ao cartao de crédito Leve
PPR, em que uma percentagem
dos gastos efetuados com o cartao
revertem diretamente como reforgo
para a componente PPR
(Comisséao de Subscrigéo - 0%;
Opcodes de Investimento Leve Uni
— capital e rendimento garantido;
Leve Duo — capital garantido e
rendibilidade atribuida anualmente
via participagéo nos resultados;
Rendibilidade Garantida - Leve Uni
—0,5% em 2017; Rendibilidade em
2016 - Leve Duo — 1,432%).
Quanto a Poupanca a médio/longo
prazo para a realizagao de um
sonho, o Poupanca Objetivo € um
seguro de capitalizagao de
médio/longo prazo, com uma
duracédo minima de 5 anos e 1 dia
e maxima de 15, que para além da
taxa de rendimento garantido, da
um bénus anual de permanéncia
de 0,25% (Comissao de
Subscricao - 0%; Taxa anual bruta

GA A ALCANCE
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de rendimento garantido - 0,2% em
2017; Bonus anual de
permanéncia — 0,25%,).

2. A Fidelidade disponibiliza aos
seus clientes uma oferta de
rendas vitalicias imediatas ou com
um diferimento maximo de 1 ano,
com possibilidade de
reversibilidade e de garantia
adicional em caso de morte.
Neste momento nao
disponibilizamos uma oferta

de rendas (vitalicias) temporarias.
Esperamos ter esta ultima
atualizada até ao fim

do presente ano.

A
JOAO GAMA

Diretor de Marketing de Mapfre

Para o crescimento sustentado da
economia nacional, & importante
aumentar as taxas de poupanca
que continuam em niveis
historicamente baixos. Uma
economia que n&o poupa e nao
investe, € uma economia que
nunca tera grandes perspetivas
de crescimento. Ainda que
pensemos apenas na perspetiva
do cidadao individual e da sua
familia, a tonica do discurso nao
pode ser muito diferente. Tendo
em conta a instabilidade
econdémica, a incerteza dos novos
ciclos economicos, os desafios
com que se debate o Estado
Social no sentido de conseguir
um sistema publico que assegure
reformas que nos permitam viver
de forma confortavel na nossa
velhice, obrigam-nos a pensar
que, desde cedo, devemos

comecar a investir uma parte das
nossos rendimentos em
aplicagcbes de médio e longo
prazo para que possamos ter um
futuro sem sobressaltos
financeiros. A MAPFRE Seguros
tem uma longa tradigao neste
dominio e no nosso portefélio
atual temos varias solugdes
interessantes que respondem a
esta necessidade dos cidadaos,
mesmo se tivermos em
consideracao a situagéo atual dos
mercados financeiros com taxas
de juro muito baixas.

Gostaria de destacar trés
produtos que respondem a esta
necessidade de poupanga: o PPR
Garantido, um produto do tipo
PPR para entregas Unicas com
taxa anunciada anualmente e que
tem ainda participagéo nos
resultados e os beneficios fiscais
deste tipo de produtos; o Escolha
Segura, um seguro do tipo
Universal Life, onde para além de
poupanca de longo prazo, permite
ao cliente efetuar entregas Unicas
e programadas, incluindo ainda
uma cobertura em caso de morte
e dando-lhe ainda a possibilidade
de contratar coberturas
complementares (tais como
invalidez e doencas graves), de
forma a complementar a
protecdo. Por fim, o MAPFRE
Investimento Dindmico, que
permite uma duragao até aos 95
anos, a possibilidade de escolha
entre 3 fundos autbnomos com
diferentes riscos de investimento
para se adaptar a todos os perfis
de clientes. Este produto esta a
ter um comportamento fantastico
ja que, por exemplo, desde maio
de 2016 até agora esta a gerar
rentabilidades de 3,3%, 7,6% e
12%, de acordo com o tipo de
fundo, o que, face ao panorama
de mercado atual, é excelente.

RAUL MARQUES
Administrador
da Real Vida Seguros

1. A Real Vida Seguros tem uma
oferta simples mas diversificada de
solugdes de investimento e
poupanca para os seus clientes, a
qual assenta em 4 tipos de
produtos: Seguros de Investimento
e Poupanga (Seguros de
Capitalizagdo com Capital Garantido
e Taxa de Rendibilidade Anual
Garantida que asseguram
vantagens distintas em termos de
prazos, liquidez, flexibilidade das
entregas e taxas garantidas: Real
Vida Super Rendimento; Real
Poupanca e Real Invest 36 meses;
Seguros de Reforma Real PPR (é
um PPR destinado a clientes com
perfil conservador, com capital e
taxa anual garantidos e flexibilidade
das entregas); Seguros Unit linked
(contratos de seguro de vida ligados
a fundos, asseguram flexibilidade
das entregas e liquidez e séo
caracterizados por perfis de risco
distintos, sendo destinados a
investidores de médio e longo
prazo: Real Vida Premium
Rendimento (rendibilidade de 3.78%
desde o arranque em outubro de
2016); Real Vida Premium
Valorizagao (rendibilidade de 4.25%
desde o arranque em outubro de
2016); Real Vida Premium Acbes
(rendibilidade de 15.78% desde o
arranque em outubro de 2016 e
Real Vida Rendimento Brasil
(rendibilidade de 5.01% desde o
arranque em junho de 2016);
Fundos de Pensoes: 4 Fundos de
Pensdes Abertos geridos pela Real
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Vida Pensodes (Reforma Sénior,
Reforma Activa, Reforma Jovem e
Reforma Garantida), com niveis de
risco diferenciados, adequados a
clientes com perfis de risco distintos
que querem poupar para a reforma
(Rendibilidades positivas e acima da
inflacdo nos ultimos 5 anos (até 30
abril), respetivamente 3.30%,
3.25%, 3.25% e 2.34% ao ano).

2. No que se refere a Rendas
Vitalicias, neste momento nao
oferecemos a possibilidade de
contratagdo, mas admitimos voltar
a fazé-lo logo que as condigdes de
mercado o proporcionarem.

PAULO FERREIRA

Responsavel pelos produtos VIDA
da Direcao de Design e Gestao de
Produtos da Liberty Seguros

1. Em termos de solugdes de
poupanca a longo prazo, quer no
ambito dos conhecidos PPR’s quer
ao nivel de outros seguros de
capitalizagéo, a Liberty Seguros
disponibiliza aos seus Parceiros e
Clientes as modalidades Liberty
PPR Mais e Liberty Poupanca Mais.
Em ambos os produtos, e no que se
refere & taxa de rendimento anual
minimo garantido, a mesma é
sempre comunicada no inicio de
cada ano civil, mas com um minimo
absoluto de 1%. E importante referir
que devido ao recente regime
Solvéncia ll, os requisitos de capital
necessarios a exploracao deste tipo
de produtos (com taxa de
rendimento garantida) sdo muito
mais exigentes do que num passado
recente, o que tem provocado e
poder& continuar a provocar algum
ajustamento na oferta disponibilizada
pelas Seguradoras.

2. A Liberty Seguros explora também
este segmento com um produto, no
qual por contrapartida de um prémio
/ pagamento Unico (a cabega), se
garante uma renda vitalicia (que
geralmente é contratada com
periodicidade mensal). Trata-se de
uma modalidade mais adequada
para pessoas idosas, que pretendem
confiar a gestéao das suas
poupangas a uma entidade
especializada, recebendo em troca
um rendimento seguro e regular
durante o resto da sua vida.
Encontram-se disponiveis trés
modalidades alternativas neste tipo
de oferta: Renda constante durante
a vigéncia do contrato; Renda
crescente anualmente com
indexacao anual automatica
(aumento anual em % da renda do
ano anterior); Renda reversivel em
caso de morte da 12 pessoa (para
uma 22 pessoa, caso a mesma ainda
esteja viva a data de falecimento da
12, e tendo como base uma % da
renda contratada inicialmente).

OPINIAO

As alteracoes climaticas
e como elas afetam a sua poupanca

FAUSTO XAVIER
Administrador ndo executivo da SGF

Um estudo, liderado por uma
agéncia de informacio financeira,
com apoio de alguns bancos, segu-
radoras e empresas de produtos de
grande consumo, denominado por
“Task Force on Climate-related
Financial Disclosures”, visa a reali-
zacdo de uma proposta aos paises
do G20. Esta sugere a obrigacio de
as empresas passarem a incluir nos
seus relatérios financeiros, a ava-
liacdo dos seus riscos e oportuni-
dades decorrentes das alteracdes
climaticas.

E isto tem tudo a ver com o seu
dinheiro! A utilizacao desses da-
dos ird permitir a redefini¢do da
alocacio dos investimentos em
empresas com maiores riscos
para outras de menor risco, que
serdo essas sim, as novas referén-
cias do mercado, a medida que a
economia se desloca para uma vi-
sdo “zero-emissdes”. Ou seja, as
empresas que estio mais expos-
tas a riscos ambientais ao divul-
garem que tém esses riscos, os
investidores irdo retirar o seu
apoio a estas mais cedo que o
normal.

Assim a escolha das entidades a
que os investidores alocardo os
seus investimentos ditard o desti-
no do seu dinheiro! Tem acées de
uma petrolifera? - E se as leis am-
bientais se agravarem e novas ta-
xas forem cobradas sobre os seus
produtos, e se surgirem alternati-
vas ecoldgicas viaveis? Bom, o in-
vestidor agora mais informado
abandonari esse investimento em
favor das emergentes, mas vocé sé
sabera de tal pelas noticias, tarde e
provavelmente com perdas irre-
versiveis. Se o leitor tem
acdes/obrigacdes de um Banco ou
empresa, e tal suceder, quem per-
de? Ja percebeu... voceé.

Ter o dinheiro no banco com as
atuais taxas nio é opcio, o seu di-
nheiro “existe” mas vale cada vez
menos! A gestio pessoal dos in-
vestimentos requer tempo e esfor-
co grandes, ora, se o leitor somen-
te consegue dedicar tempo ao seu
dinheiro nos “intervalos” do traba-

lho ou a noite, ou seja, quando to-
dos ja reagiram, entdo vocé chega-
rd sempre tarde.

Hoje muitas solucdes sdo ofere-
cidas, por exemplo, obrigacdes de
empresas, parece boa ideia, sio
algo mais rentdveis, mas que sabe
vocé na realidade sobre a empresa
e como estard ela em 3 anos? E se
a empresa falir ou recorrer a pro-
tecao de credores? O tempo e a

velocidade da informacido nio es-
tdo do lado do pequeno investi-
dor/aforrador, donde a ajuda de
uma entidade especializada, com
valores e reputacio no mercado,
que saiba onde, como e quando
aplicar o seu dinheiro, é uma op-
¢do inteligente!

As Sociedades Gestoras de Fun-
dos sio especialistas em alocar de
forma adequada o seu dinheiro, e

detém os meios para rapidamente
atuar quer aproveitando oportuni-
dades quer evitando perdas rele-
vantes.

Da préxima vez que olhar para
0s seus investimentos pense se estd
a ter todo o potencial do seu di-
nheiro, se acautelou os riscos sub-
jacentes, e certamente verificard
que o apoio de uma SGF faz todo o
sentido. @
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& MAIS SEGURO

ENTREVISTA OSCAR HERENCIA, Diretor Geral da MetLife Iberia

Setor tem resposta para “previsivel
insustentabilidade da Seguranca Social”

Para a Metlife, em Portugal, os cidaddos mostram estar cada vez mais conscientes da importancia de poupar e cautelar o seu
futuro mas, ainda assim, ha ainda muito por fazer e o setor tem um papel relevante na educacéo financeiras da populacio.

Portugal e Espanha sao
diferentes quando se trata de
falar de investimento de longo
prazo? Os politicos e os
consumidores tém reacoes
diferentes?

Em tracos gerais diria que Espanha
foi, historicamente, um Estado
“garantista”, pelo que as pessoas
nunca se preocuparam muito com
a salvaguarda do seu futuro. Por
exemplo, nos EUA é comum que
um jovem comece a poupar para a
reforma logo a partir dos 18 anos.
Também em Portugal, os cidadios
revelam um maior interesse em
comprar produtos de protecio,
embora as condicdes econémicas e
fiscais dos tltimos anos nio te-
nham facilitado o investimento a
longo prazo. Nesse aspeto, em Es-
panha tém sido feitos alguns esfor-
cos por parte do Estado para in-
centivar a poupanca privada, mas
ainda estdo longe do que é necessa-
rio. No caso de Portugal, conside-
ro que ainda estamos numa fase
inicial desse debate. Em ambos os
paises ainda hd que avancar com
uma reforma fiscal que possa dar
uma resposta clara as duvidas que
pairam sobre a sustentabilidade
dos sistemas publicos e incentive
as familias a “segurar as rédeas” da
protecio do seu futuro.

O que oferece a Metlife no
longo prazo?

Sabemos muito bem que as esco-
lhas que se fazem hoje podem fa-
zer a diferenca amanhi e é isso
que nos motiva a desenvolver
produtos inovadores que sejam,
realmente, solucdes vidveis e per-
sonalizadas de acordo com as ne-
cessidades de cada cliente e da sua
familia. A MetLife disponibiliza
desde as coberturas mais usuais
de seguros de Vida, a solucdes
que incluem produtos financeiros
e de poupanca, como o nosso se-
guro Vida & Poupanca (V&P Pla-
no Especial), com os quais se
pode elaborar uma protecio fi-
nanceira e de poupanca que sirva
as necessidades unicas de cada
cliente, permitindo inclusive per-
sonalizar a apdlice adicionando
véirias op¢des complementares,
como cobertura de Doencas Gra-
ves, ou protecio de Acidentes
Pessoais.
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Estamos numa era
diferente, onde a
credibilidade e solidez
das companbhias saiu
reforcada e o ambiente
de taxas de juro permite
criar solucoes competi-
tivas na area dos
produtos de poupanca

O que pode o setor fazer para
melhorar a percecao dos
segurados sobre a reforma,
enquanto preocupacio nuclear
das familias?

Os cidadios estdo cada vez mais
conscientes da situacio e das mu-
dancas que se avizinham, pelo que
nestes tempos de incerteza, o setor
segurador deve desempenhar um
papel muito importante para cons-
ciencializar e educar financeira-
mente a sociedade para poupar ati-
vamente para a reforma. Eviden-
temente existe uma clara oportu-
nidade de negdcio, mas temos a
obrigacdo de participar nessa tare-
fa e disponibilizar produtos e solu-
coes que verdadeiramente mos-

trem ao cliente o caminho adequa-
do. Além disso, assim teremos
mais argumentos para incentivar
os Governos a estimular a pou-
panca privada. A transformacio
no negdcio das seguradoras ja estd
aocorrer a grande velocidade, para
dar resposta a previsivel insusten-
tabilidade futura dos sistemas de
Seguranca Social, nio sé ao nivel
das pensdes mas também ao nivel
da satde.

Quando se pensa no longo
prazo é relevante nesta
estratégia a credibilidade dos
seguros versus a credibilidade
da banca?

A realidade é que o setor dos segu-

ros mostrou muita solidez durante
a recente crise. Até recentemente,
o setor estava muito centrado no
risco ja que era dificil competir
com os bancos na drea da poupan-
ca. Agora estamos numa era dife-
rente, onde a credibilidade e soli-
dez das companhias de seguros
saiu reforcada e o atual ambiente
de taxas de juro permite criar solu-
¢des competitivas na drea dos pro-
dutos de poupanca. Para os clien-
tes ndo é indiferente a entidade
onde escolhem colocar as suas
poupangas a muito longo prazo e,
neste caso, penso que as compa-
nhias de seguro estio muito bem
posicionadas para captar esses in-
vestimentos.

Qual o impacto financeiro e
solvabilidade para as
seguradoras que continuam a
pagar rendas vitalicias?

As novas regras de adequacio de
capital (Solvéncia II) significam
que todas as companhias no mer-
cado viao ter de respeitar as mes-
mas regras. Na minha opinido, esta
situacdo cria condi¢des de igualda-
de no mercado que asseguram que
todas as companhias no mercado
estio adequadamente capitaliza-
das. A longo prazo, isto sera posi-
tivo para o desenvolvimento do
mercado segurador e, em tultima
analise, serd bom para o cliente.
Isto é particularmente importante
na industria de seguros Vida, onde
as apolices estdo desenhadas para o
longo prazo.

A colocacao de produtos Unit
Linked é uma solucéao de longo
prazo? A oferta esta também
condicionada pela evolucio
dos mercados financeiros?

Face a incerteza sobre os sistemas
publicos de reforma, os planos de
pensdes e seguros de poupanca
privados, estes se vdo tornar um
produto imprescindivel para os ci-
dadaos e, para aqueles que queiram
obter rendibilidades adicionais, os
produtos Unit Linked serao dos
mais procurados. Na MetLife esta-
mos a trabalhar em algumas solu-
¢Oes para tentar oferecer produtos
ainda mais sofisticados na drea de
Vida & Poupanca, para dar respos-
tas as diferentes necessidades e ca-
racteristicas de tolerancia ao risco
dos clientes. @



