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			apresentação


			Nilton Molina não é dono de uma personalidade fácil, ao contrário da imagem que sempre guardou de si. Homem de conhecimento enciclopédico, curioso por natureza, autodidata, viveu a infância e a adolescência na bucólica zona Oeste da São Paulo do fim dos anos 1930 até o início dos anos 1950. A partir dali, sempre inventando o que fazer, sobretudo o que vender, e reinventando-se profissionalmente de forma periódica, tornou-se um dos grandes empresários brasileiros na área de seguros de vida e previdência. 


			Quando decidiu desacelerar — porque jamais parou de trabalhar, de dar sentido produtivo aos dias e semanas do calendário gregoriano, mesmo quando entrou com vigor e lucidez nos entardeceres plácidos dos 85 anos —, encontrou estímulo para sonhar novos projetos e alternativas para o Instituto de Longevidade do Mongeral Aegon, e para a holding familiar constituída ao longo de sete décadas de trabalho.


			“Tendo a escutar os interlocutores, além de ouvi-los”, sabe que a técnica se converteu num de seus maiores e melhores diferenciais competitivos como executivo e empresário. E é isso que o torna alguém especial, de personalidade difícil: conversar com Molina é, necessariamente, uma troca de conceitos e opiniões. Erro fatal constituiu-se, sempre, parar diante dele e pedir-lhe uma opinião ou propor algum negócio sem que a ideia original esteja bem assentada e curtida na cabeça do interlocutor. Com capacidade ímpar de concentração, ele o escutará atenciosamente e depois será capaz de, com duas ou três perguntas, acessar o âmago das proposições e expor as maiores fragilidades ou as grandes virtudes de cada projeto. A partir daí, doará o conhecimento empírico amealhado ao longo do tempo em busca de aperfeiçoar o que foi proposto e tentará se transformar em sócio — formal ou informal — da proposição original. 


			Não conhecia Molina até receber o convite para escrever este perfil biográfico, em outubro de 2020, quando o Brasil e o mundo estavam impactados pela pandemia do coronavírus Covid-19 e sofrendo os reveses que o necessário lockdown e as bruscas mudanças de hábitos impunham a todos. Recebi, de pronto, o ótimo acervo histórico e testemunhal que já havia sido reunido por Oswaldo Miranda, profissional encarregado da missão de cuidar da memória do Grupo Mongeral Aegon, e marcamos então uma série de conversas presenciais ou virtuais — no ritmo permitido pelos temores de circulação gerados pela pandemia.


			Nessas conversas, sempre intensas e prazerosas, descobri rapidamente a necessidade de me preparar com foco e pragmatismo para abordar cada um dos temas que desejaria esmiuçar. “A vida não nos permite perder tempo. Vamos encarar os problemas, apresentar soluções e partir para outra”, ensinou-me Molina desde a primeira conversa. Aqui, a minha missão era apenas organizar a narrativa dos excepcionais fragmentos de memória desse homem que, sem se programar para tal, terminou por se converter num personagem importante pelo qual passou todo o desenho do sistema de previdência privada e social do país e, um pouco também, do mercado de seguros, especialmente dos seguros de vida.


			Tecendo uma ampla rede de relacionamentos, sendo instado a colaborar com governos dos mais diversos matizes, abrindo espaços de participação intensa nas associações corporativas da área de seguros de vida e previdência, Molina escreveu com singularidade as páginas de sua biografia. Tive prazer genuíno em traduzir as histórias dele para um relato que, espero, dê prazer e leve informações a quem o ler. Este pequeno livro vale a viagem.


			Luís Costa Pinto,


			Brasília, verão de 2021.
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			A manhã de 16 de março de 2020 prenunciava-se inabalavelmente igual à de todas as segundas-feiras dos anos anteriores. Talvez, sem exagero, fosse aquela a rotina de Nilton Molina havia quase duas décadas, desde quando deixou a vida de executivo e passou a se concentrar nos Conselhos de Administração dos grupos empresariais nos quais tinha sociedade e naqueles em que mantinha interesses institucionais. 


			Por volta das dez horas, chegava ao escritório da rua Líbero Badaró, no vigésimo sétimo andar do número 377, centro de São Paulo. Àquela altura, já havia se exercitado com Glaycon, o personal trainer que o acompanhava nos últimos 15 anos, e considerado lidos os jornais O Estado de S. Paulo e Valor Econômico. Dispunha de meia hora para despachar com sua secretária, Cássia, as agendas e compromissos do dia antes de receber o primeiro interlocutor, que pedira uma conversa pessoal. Em 15 minutos, resolveu as pendências com ele. 


			Parou e refletiu por alguns instantes, processando o que lera nos jornais e escutara nos noticiários da TV e do rádio, além de cruzar tudo com alertas cautelosos trocados com os filhos, Helder e Monica, e com a mulher, Sara. Achou melhor, então, dispensar o compromisso seguinte. Excesso de prudência? Podia ser. Mas, por segurança, adiou a conversa marcada com um dos netos, o mesmo que o homenageava carregando o nome igual ao seu, e com mais dois outros executivos da empresa de assessoria imobiliária Binswanger, empresa da família gerida pelo filho mais velho de Helder. Jovens demais, podiam provocar algum desconforto em relação ao contágio por Covid-19, o coronavírus, agente causador de um incipiente turbilhão de informações — àquele momento, ainda desencontradas — em torno de uma epidemia que se alastrava rapidamente da Ásia à Europa e contaminava com letalidade alarmante justamente as pessoas mais idosas. Às vésperas de celebrar 84 anos, não custava nada precaver-se. 


			Cuidou, entretanto, de manter o almoço, uma espécie de brainstorming de início de semana, com o sócio Fernando Mota e com os companheiros de quase todos os almoços, o Caputo e o Argeu, e mais dois convidados. Agira daquela forma porque desejava ouvi-los sobre o tema, a tal Covid-19, e os impactos projetados nos indicadores econômicos e sociais no Brasil e no mundo, com a confirmação do surto epidêmico. Determinou, contudo, o cancelamento do principal compromisso da tarde. Decidiu não ir à solenidade de instalação da Faculdade de Comércio da Associação Comercial de São Paulo. 


			Às cinco horas, voltou para casa. Era exatamente o horário marcado para estar na Associação. Faltaria a um típico evento social vinculado a uma agenda de negócios nos quais sempre procurou estar presente. Em qualquer desses compromissos, invariavelmente se convertia num dos polos de atenção das rodas de conversa. Tudo acontecia de forma suave, Molina jamais se furtou a dar vezo ao proverbial espírito livre para expor opiniões sobre todos os assuntos. Calculadamente tímido, só o fazia depois de atrair a atenção dos interlocutores com o gesto singelo (mas, curtido e aperfeiçoado ao longo dos anos como um traço diferencial) de escutá-los com foco e atenção. 


			Batia nele, naquele momento, um certo medo do desconhecido; não à toa. O desconhecido tinha nome e sobrenome: SARS COV-2, o coronavírus. 


			Sempre muito destemido, traço de comportamento reconhecido por quem desfrutou de sua convivência nas diversas encarnações profissionais, Nilton Molina recuou. 


			“Claro que senti medo nos primeiros dias, com as notícias iniciais de contágio por coronavírus. Precisava estudar o inimigo”, confessou depois, ao passar retrospectivamente na memória aqueles tempos estranhos dos primeiros dias de março de 2020. “Ninguém sabia nada de nada. Eu tinha de parar, coletar informações, compreender o que estava acontecendo. Tanto para definir como seguir com a minha vida empresarial, quanto para elaborar quais seriam as novas rotinas da vida privada.”


			O homem que nas seis décadas anteriores fora se convertendo progressivamente num otimista vendedor de futuros — e, em sua teoria, o futuro quando planejado e programado num bom plano de vida e previdência seria sempre melhor que o passado — surpreendeu-se temeroso e imprevidente ante a materialização de um porvir como algo que parecia saído de enredos de ficção científica os quais ninguém levara a sério em projeções. 


			Era a pandemia. 


			Molina descobriu-se perplexo ao se ver traçando certa similaridade entre a atmosfera de reclusão e de incertezas das primeiras semanas de pandemia — lockdowns, distanciamento social entre seres humanos, uso de máscara e controle frenético da assepsia — e a obra Admirável Mundo Novo de Aldous Huxley, um dos clássicos determinantes e basilares de sua formação humana. 


			“Obriguei-me a ler tudo sobre o coronavírus. Jamais entrei numa briga, numa disputa, num negócio, sem escrutinar o meu adversário, o meu antagonista, o mercado que ia atacar para vencer”, explicou ao falar sobre o método adotado para voltar a olhar com otimismo para o horizonte e seguir vendendo futuros. “Não seria diferente com o vírus, com o Covid-19. Primeiro, ele trouxe medo e paralisou a vida pessoal e empresarial. Num segundo momento, obrigou-nos a adaptar rotinas e métodos, em casa e no trabalho. Por fim, assimiladas as mudanças, revelou-se um inimigo que impunha contingências, sim; porém, abria imensuráveis oportunidades no nosso setor: vender futuros, ensinar as pessoas a programarem e planejarem suas vidas.”


			Pouco menos de uma semana antes, a Organização Mundial de Saúde emitiu alarmes para a “alta probabilidade” de ocorrer uma rápida disseminação da Síndrome Aguda Respiratória Severa (SARS) provocada pelo coronavírus de 2ª geração (COV-2). Pela primeira vez desde 1918, o mundo testemunhava uma pandemia. Entre 1918 e 1920, uma mutação do vírus influenza, causador da “gripe espanhola”, alastrou-se rapidamente e contaminou cerca de 500 milhões de pessoas — equivalente a um quarto da população da Terra à época e matou entre 19 milhões e 50 milhões de pessoas. A disparidade entre a contabilidade da cifra mórbida dá cores de tragédia àquela experiência da humanidade. 


			Nasceu em 1936, quando o Brasil vivia sob o manto de uma ditadura ainda disfarçada de regime presidencialista constitucional e a Europa assistia aos preparativos silenciosos que a mergulhariam na 2ª Guerra Mundial. A Espanha, berço dos avós paternos de Molina, sucumbira a uma guerra civil fratricida. O território espanhol funcionou como teatro de experiências bélicas e artimanhas militares que seriam usados no conflito pan-europeu e planetário logo depois. Nilton Molina não guardava memória ou relatos da gripe espanhola. 


			“A única coisa que se aproximava do que passávamos a viver, em março de 2020, era a epidemia de meningite do final dos anos 1960, começo dos anos 1970”, lembra. “Ainda assim, já tínhamos conhecimento da doença e vacina para ela. Com o coronavírus, não. Era necessário estudar o inimigo, encontrar os flancos dele, atacá-lo e vencê-lo. Até conseguirmos derrotá-lo, teríamos de conviver com aquilo. Prestes a completar 84 anos, restava-me respeitar a força do adversário e seguir vivendo até descobrir as fraquezas do vírus.”


			A terça-feira 17 de março foi um dia de transição. A agenda de trabalho de Molina foi compactada. Ele desistiu de ir ao escritório, mas manteve um compromisso no conselho da Associação Comercial de São Paulo. Almoçou por lá. Eram poucos conselheiros, a reunião foi encerrada mais rapidamente que o costume e Molina voltou direto para sua casa. Podia-se dizer que o ambiente era razoavelmente controlado ante as incertezas e desinformações sobre o que fazer contra o vírus SARS COV-2. 


			Na manhã seguinte Helder, presidente-executivo do Grupo Mongeral Aegon, telefonou logo cedo para o pai e anunciou a ordem dada a todos os subordinados, de todos os escalões da empresa: passariam a trabalhar remotamente de suas casas, os escritórios seriam fechados e todas as atividades administrativas e de venda de planos de seguro de vida e de previdência tornavam-se remotas.


			Além de recear as consequências da pandemia, as preocupações de Molina, também tinham outra dimensão. A empresa acabara de fazer uma convenção de vendas, entre os dias 9 e 11 de janeiro de 2020, que se revelara um extraordinário sucesso. Mais de 2.500 pessoas — corretores, funcionários e amigos — estiveram presentes. O ápice da reunião, além dos trabalhos de planejamento, palestras motivacionais e as comemorações do tradicional Galo de Ouro, deu-se quando se apresentou ao mercado a alteração no nome da corporação. Fazer algo assim não é algo trivial do ponto de vista empresarial. Dali para a frente, a Mongeral Aegon adotaria o dístico MAG — M de Mongeral, A de Aegon e G Grupo. Vislumbrava-se um desafio de comunicação, de convencimento e de esforço de divulgação. Tudo aquilo teria de passar a ser empreendido em regime de home office. 


			“Em 48 horas pusemos 100% de nossas vidas on line. Eu sabia que conseguiríamos, ele achava difícil e arriscado. Minha formação é em Engenharia Eletrônica. A missão mais difícil daquele dia era convencer o presidente do Conselho, que por acaso era o meu pai, de que daria certo” lembra Helder. 


			Havia motivo suficiente, e talvez de sobra, para a relutância.


			“Duvidei mesmo que fossem conseguir. O negócio de venda de planos de seguro de vida, de previdência, sempre dependera da habilidade do corretor para convencer o cliente de sua proposta. Desde 1966 vivia daquilo e sabia o valor de uma boa conversa pessoal”, admite Nilton Molina antes de sorrir gostosamente derrotado. “Convenci-me do contrário. Passada a fase do medo, quando ninguém sabia de nada, nem mesmo do ciclo da doença causada pelo Coronavírus, começamos a quebrar paradigmas: lançando mão de ferramentas que já existiam e que não usávamos direito, como plataformas de reuniões tipo Zoom, Google Meet e até WhatsApp, os corretores descobriram que eles não tinham mais fronteiras e que podiam marcar muito mais do que duas entrevistas por dia. Já em junho, passamos a bater metas estabelecidas para tempos normais.”


			Era uma versão bem particular do clássico Admirável Mundo Novo que tanto impressionou Molina na juventude.


			A descoberta dos recursos e das possibilidades dos programas de teleconferências, exponencialmente popularizados quando a pandemia da Covid-19 caiu como um viaduto na rotina da humanidade, foi também o marco de uma derradeira reinvenção de Nilton Molina. Encurtar o intervalo de tempo transcorrido entre o momento que concede a um interlocutor a chance de lhe apresentar uma novidade cujos mecanismos de uso e desenvolvimento desconhecesse até ali, e externar a conclusão de que o “novo” era “admirável”, foi apenas a mais aparente das mudanças de Molina na pandemia. 


			“Se já era um showman numa palestra, ao vivo, como sempre foi, revelou-se dono de um domínio pleno das ferramentas. Passou a protagonizar umas duas ou três TEDs por semana”, brinca Oswaldo Miranda, jornalista e publicitário, a quem o Grupo Mongeral Aegon confiou a curadoria de sua memória corporativa.


			Fundado em 1835 como uma mútua, o montepio da Corte Imperial, no ano pandêmico de 2020 o Mongeral Aegon era ainda uma das três empresas mais antigas do Brasil em atividade ininterrupta. Se, antes do advento do vírus insidioso e trágico, Molina observava um ritual bem particular antes de suas palestras, em geral trancando-se para estudar temas específicos em quartos de hotéis ou em seu escritório nas horas que antecediam a subida a púlpitos, palcos ou reuniões importantes, as facilidades do trabalho remoto aproximaram-no do lugar que chama de refúgio pessoal: sua biblioteca. Nela, mergulha nos temas sobre os quais é solicitado a falar em Webinar, seminários, workshops e reuniões de trabalho com grupos menores — sempre via plataformas de teleconferência. Nas prateleiras, alguma literatura técnica e uma rara coleção de bons livros. Obras completas de José de Alencar, Machado de Assis, Humberto de Campos, Aluísio de Azevedo, Eça de Queirós e Camilo Castelo Branco. Coleções de clássicos da literatura universal — Honoré de Balzac, Victor Hugo, Alexandre Dumas, Leon Tolstói, Fiodor Dostoiévski — também se misturam a textos contemporâneos e a periódicos. Muitos periódicos. 


			“Graças a Deus, hoje consigo me fechar antes de dar o tom final numa conversa importante, num discurso mais relevante, e até na produção e no planejamento de novas ideias. Estudo temas e leio ou releio meus autores prediletos”, explicava Molina na penúltima semana de novembro, antes de se trancar mais uma vez na biblioteca de casa para estruturar o speech de fim de ano que faria em um evento. “Sou um autodidata. Não tive formação acadêmica. Do autodidata, exige-se desempenho em dobro: ele precisa provar para os outros, mas sobretudo para ele, que é capaz de dominar o assunto. Estudo os temas técnicos porque preciso compreender cada detalhe de um problema antes de falar ou escrever sobre ele. E a literatura talvez me tenha dado fluência, certamente ajuda nas metáforas que utilizo para explicar de forma talvez simples, as questões complexas de um assunto árido como previdência, cálculos atuariais, curvas de desempenho de produtos etc.”


			Dizer-se autodidata é a forma simples de Nilton Molina explicar um de seus maiores segredos do sucesso: o foco. Capaz de não só ouvir, mas sobretudo de escutar um interlocutor por horas a fio, desenvolveu a habilidade singular de concentrar a atenção no núcleo dos problemas e dos projetos que lhe são expostos e depois elencar saídas ou mapas do caminho para oferecer soluções. Numa conversa importante, ele se concentra para ouvir o expositor — seja numa agenda de negócios, em um bate-papo familiar ou em diálogos com entes oficiais. Como se estivesse diante de uma ampulheta, tem suficiente paciência para escutar todos os argumentos da outra pessoa que lhe dirige a palavra, percebendo detalhes do que é dito, e esperar que se esvaziem como areia de uma ampulheta. Não é incomum que, enquanto expõe suas ideias e projetos, o interlocutor mesmo identifique incongruências e flancos ante o olhar atentamente inquisitorial de Molina.


			Era esse homem que em dezembro de 2020 começava a organizar mentalmente a celebração de seus 85 anos, planejando reunir a família nuclear e os amigos de uma constelação familiar ampliada, construída ao escolher com base na lealdade os convivas de anos a fio.


			“Até aqui, tive a vida que quis ter. Errei e acertei, joguei com cacife alto e blefei. Perdi e recuperei. Criei os filhos e vi os netos serem criados, com a minha ajuda e a da Sara também, claro. Sobretudo, vivi e pude estar de pé para deixar algumas histórias bem contadas como legado para aqueles que não conhecerei. Viver o que vivi tem valido a pena.”


			*   *   *


			Às vezes, paradoxos ajudam a explicar determinadas situações, delinear a história de vida de alguém, realçar o valor e o que há de diferente em determinadas trajetórias. Embora tenha se tornado conhecido pela precocidade com que amadureceu e floresceu no mundo “de gente grande”, Nilton Molina terminou por consolidar seu nome no meio empresarial brasileiro como o personagem que mais e melhor pensou o ambiente de negócios do setor de Previdência Privada e Social no país desde os anos 1970, no século XX, até as duas primeiras décadas do século XXI. E Previdência exige tempo para que boas ideias amadureçam e frutifiquem. 


			“O Molina não acompanha essa legislação (o chamado ‘seguro de massa’)1. Costumo dizer que eu sou o passado e o Molina é o presente e o futuro, quando se trata de seguro de vida e previdência privada e social, porque eu me resumo a contar histórias do passado”, disse o empresário Mário Petrelli em depoimento gravado no dia 20 de dezembro de 2006 para o Centro de Pesquisa e Documentação de História Contemporânea do Brasil (CPDOC) da Fundação Getúlio Vargas (FGV). 


			

				1 Mário Petrelli morreu em 22 de abril de 2020, aos 85 anos, em Florianópolis. (N.A.)


			


			Empresário catarinense radicado no Paraná, Petrelli, entre muitos outros negócios que criou ou tocou na vida, foi um dos “pais” das seguradoras do Banco do Brasil e das seguradoras do Bradesco, e é considerado uma lenda no mercado nacional de seguros. Segue o empresário catarinense radicado no Paraná, definindo sucintamente a forma como via um dos grandes parceiros de negócios e da vida: 


			“O Molina vem como grande criador da Previdência (privada). Ele vem com tudo aquilo que é o presente e o futuro do seguro brasileiro. A visão estratégica dele está muito mais avançada do que a minha, porque eu já contei o que aconteceu, agora quem pode arrumar o que vai acontecer é ele”, frisa Mário Petrelli. [risos].


			Em meados da década de 1960, mal entrado na casa dos 30 anos, Nilton Molina começou a observar mais detidamente os jardins dos seguros de Vida e Previdência. Àquela época, o Brasil era, no segmento específico, um terreno árido e pedregoso no qual sobressaíam os pecúlios e montepios. Até 1977, não existia uma legislação que cuidasse das aposentadorias ou pensões privadas dos brasileiros. O tema, tampouco, era preocupação de empresas privadas ou dos cidadãos individualmente. Se não criam na vida eterna, tinha-se a sensação de que acreditavam em uma previdência social financiada pelo estado na qual o erário público bancaria a todos num futuro distante e etéreo. Éramos uma nação de jovens. 


			Em 1966 foi criado o Instituto Nacional da Previdência Social fundindo todos os antigos Institutos de Aposentadorias e Pensões (IAPs) criados a partir dos anos 1920 como caixas beneficentes. Em 1923 a “Lei Elói Chaves” criou as Caixas de Aposentadorias e Pensões. Em 1931, Getúlio Vargas começou a reestruturação do sistema e determinou a criação dos IAPs. Todos eles eram autarquias federais que absorveram as Caixas Beneficentes. Os Institutos de Aposentadorias e Pensões dividiam os brasileiros por categorias profissionais. Algumas unidades da federação tinham seus próprios IAPs2. O INSS — Instituto Nacional de Seguridade Social — da forma como o conhecemos hoje, só surgiu em junho de 1990 com a fusão do Instituto de Administração da Previdência e Assistência Social (IAPAS) com o INPS. 


			

				2 O primeiro Instituto de Aposentadoria e Pensão criado sob o regime getulista foi o IAPM, dos Marítimos, em 1933. Depois disso, dez outros institutos surgiram. O último deles foi o Instituto de Aposentadoria e Pensões dos Ferroviários e dos Empregados do Serviço Público (IAPFESP), em 1960.


			


			Já no início da década de 1960 a longevidade da vida humana apontava no horizonte e deveria ter encontrado terreno fértil para que prosperassem inciativas de planejamento financeiro.


			•	Em 1960, apenas 4,8% dos brasileiros (3,3 milhões de pessoas) tinham mais de 60 anos. 


			•	Em 2000, a faixa superior da pirâmide etária representava 14,5 milhões de habitantes sexagenários ou para além disso — 8,5% da população do país. 


			•	Uma década depois, eram já 20,5 milhões, 10,8% do total de brasileiros. Em dezembro de 2020, momento em que esse relato biográfico foi escrito, estimava-se que a população do Brasil superava os 212 milhões de habitantes, 14,3% deles — ou mais de 30 milhões de pessoas — com mais de 60 anos de idade. 


			De forma intuitiva, e até certo ponto desordenada, sem saber exatamente para o lado que apontava a biruta da pista de pouso de ideias e possibilidades existente dentro de si, foi na segunda metade daquele movimentado período — os anos 1960 — no Brasil e no mundo que Molina cruzou sua incipiente biografia empresarial com a necessidade de responder a uma questão: se viver mais é inexorável para o padrão humano de avanço da ciência, como fazê-lo com qualidade e tendo renda capaz de financiar as demandas que virão com uma existência mais longeva?


			*   *   *


			Definitivamente, vender planos de renda por morte ou por invalidez, ou mesmo planos de renda por sobrevivência, que seriam resgatados ou começariam a pagar benefícios duas ou três décadas à frente num país orgulhoso em crer em sua juventude e eternidade, significava trafegar na contramão do senso comum. O imediatismo e a aversão à organização sempre compuseram diferenciais competitivos às avessas ao se traçar um esboço do perfil do brasileiro médio. Nos anos 1960, a indústria automobilística emergia como centro da modernização brasileira. Montadoras norte-americanas e europeias, bem antes das asiáticas, instalaram-se em território nacional e converteram seus produtos em vértices do sonho do consumo tupiniquim: a classe média almejava o carro próprio da família. Quem estivesse além dessa linha de estratificação social, comprava já o segundo veículo e diversificava as marcas na garagem. 


			Sem sombra de dúvidas, aqueles que se dedicassem a vender seguro de automóvel tinham chances de obter mais rapidamente o sucesso empresarial do que aqueles que se dedicassem a catequizar os brasileiros para planejar o futuro e poupar em planos privados de seguro de vida e previdência privada. Planos de saúde privados também desembarcaram por aqui naquele momento. Havia no país uma contagiante certeza de que o futuro seria melhor e firme esperança de que estávamos num jogo de ganha-ganha. Tudo contribuía, além da inflação que já se instalava na economia brasileira, para um ambiente pouco propício à consolidação de negócios no ramo em que Molina terminou aportando, destrinchando, consolidando e vencendo.


			“Com todo respeito aos colegas de seguro de automóveis, comercializar ‘seguros auto’, certamente um produto nobre, que preserva o patrimônio do segurado, era muito mais simples e óbvio do que promover seguros de vida e previdência. Seguros de automóveis atendem a uma clara e expressa demanda, ao contrário dos seguros de vida e previdência, para os quais se faz necessário criar a demanda do produto no imaginário do consumidor. Outra diferença significativa é a duração desses contratos. No caso do seguro auto, os contratos são na maioria das vezes de um ano de duração. Por oposição, no caso de seguro de vida e previdência, os contratos duram dez, 20, 30 ou mais anos. Licenciosamente, mal comparando com agricultura, os seguros de auto se assemelham às plantações de hortaliças, como couve e alface, por exemplo. São plantações de ciclos breves, têm colheitas rápidas, suas comercializações atendem a demandas imediatas. Porém, a cada ciclo, têm de repetir todo o processo produtivo novamente. No caso de vida e previdência, a cultura se assemelha a uma plantação de carvalho: são necessários longuíssimos ciclos de produção, geralmente 30 anos, e uma comercialização difícil, complicada, demorada. O lado positivo desse processo árduo, longo, é que não há necessidade de repetir o plantio a cada novo ciclo de vida. A madeira do carvalho é nobre, bonita, serve para fins diversos e aprimora o sabor das bebidas que são envelhecidas nos barris feitos com ele. Em meados dos anos 1960, descobri que queria me especializar em plantar bosques de carvalho. Demorou mais a dar retorno, mas vingou e não posso reclamar do resultado. Havia maneiras mais fáceis de obter sucesso até mais rapidamente. Mas, não reclamo: tenho sido feliz fazendo o que escolhi, e a vida terminou me dando todo o conforto que busquei.”


			*   *   *


			UM POUCO DE HISTÓRIA


			[image: ]	A previdência privada, organizada sob a forma de mútuas que, no Brasil, tornaram-se conhecidas pelo apelido de “montepios” (do italiano monte pietá), antecedem mesmo a previdência social. A primeira dessas mútuas data de 1835 — era o Montepio Geral de Economia dos Servidores do Estado e nasceu para dar proteção aos funcionários do Império. Pagava pensões às famílias dos funcionários que morressem prematuramente. Era uma organização ligada à Coroa. Traçando parâmetros com os dias atuais, seria uma autarquia. O Montepio Geral perdeu sua condição autárquica com a Proclamação da República, em 1889. Dali em diante, subsistiu como uma entidade de previdência privada sem fins lucrativos.  Nos anos 1970, ganhou a sigla “Mongeral” que carrega até hoje. Em 2004, deixou de ser uma mútua. Hoje em dia é uma sociedade anônima de seguros e previdência (e, logo mais à frente, a história do Mongeral vai cruzar em definitivo com a biografia de Nilton Molina).


			[image: ]


			[image: ]	Depois do Mongeral diversas outras mútuas foram organizadas sob o guarda-chuva das associações das grandes categorias de profissionais como militares, ferroviários, advogados, administradores e tantos outros. Até 1977, inexistia leis específicas que tratassem da organização dessas mútuas. Elas, ainda assim, organizavam-se em meio a demandas da sociedade e à revelia do poder público. A Lei 6.435/77 organizou o sistema.


			[image: ]


			[image: ]	A partir dessa lei, muitas das antigas mútuas e montepios se fundiram. Alguns simplesmente foram extintos. Outras, ainda, transformaram-se em Sociedades Anônimas muito bem-sucedidas. É o caso, por exemplo, da Icatu Seguros e do Mongeral Aegon.


			[image: ]


			[image: ]	Permanecem vivas algumas entidades de previdência privada sem fins lucrativos. A maior e a mais tradicional delas é o GBOEX — Grêmio Beneficente dos Oficiais do Exército — fundado em 1913 no Colégio Militar de Porto Alegre (RS). Em 1966, Nilton Molina comprou um pecúlio do GBOEX, por meio do qual esteve segurado por toda vida. E desde então, também conservou relações de negócios de amizade e respeito com o Grêmio Beneficente dos Oficiais do Exército.


			[image: ]


			*   *   *


			Ao contemplar o caminho que trilhou em vida, olhando para a trajetória cumprida até ali, o Nilton Molina que estava no limiar dos 85 anos guardava pouca semelhança externa com o garoto nascido e criado na região da Barra Funda, Pompeia e Lapa, bairros da zona Oeste de São Paulo. Sagaz e irrequieto, segundo dos três filhos (único homem) do artesão Alonso Molina, pequeno fabricante de cintos e carteiras de couro, e de Fantina Diniz, Nilton não esperou a conclusão dos estudos para cair na vida e dar rumo ao próprio destino. Começou a trabalhar nas vésperas de completar 13 anos, em fevereiro de 1949, sacrificando assim a dedicação às aulas e as tarefas escolares no curso ginasial (nos idos de 2020 classificado como Ensino Fundamental II) do Colégio Campos Salles, no bairro da Lapa. 


			“No início dos anos 1990 decidi sair da política e voltar-me de novo para os negócios da minha família: uma seguradora, a Indiana”, relembra em entrevista para este perfil biográfico o ex-deputado federal Guilherme Afif Domingos, candidato à Presidência da República pelo Partido Liberal em 1989 que chegou a empolgar determinados setores da sociedade no início da longa campanha daquele ano3. 


			

				3 Fernando Collor de Mello (PRN) venceu a eleição depois de disputar o segundo turno com Lula (PT). Afif terminou o pleito em sexto lugar com 3,2 milhões de votos.


			


			“Reconectei-me com Molina, a quem conhecia desde os anos 1960 porque ele foi sócio e depois comprou a corretora de um tio meu, a Augustus4. Na retomada de nossa amizade e parceria, o Molina estava empolgado com o foco que dera a seguros educacionais e à forma como decidira mergulhar na venda de planos de previdência.”


			

				4 Atualmente, Augustus Holding S/A, Augustus Participações S/A e Augustus Administração S/A. Nilton Molina é fundador e acionista controlador dessas holdings de participações e de negócios que tiveram origem na sociedade que manteve com Aldo Augusto de Souza Lima e, depois, com a viúva dele, Guilhermina de Souza Lima nos anos 1960. Aldo e Guilhermina eram tios de Guilherme Afif Domingos. Afif se tornou herdeiro da Indiana Seguros, seguradora fundada pelo avô dele em 1943. (N.A.) 


			


			E Afif prosseguiu, reproduzindo os argumentos aos quais chama de “Molinescos” e que calaram fundo na alma dele — uma alma de homem de negócios: 


			“‘Afif, nosso erro é vender planos de vida que as pessoas compram hoje e não têm perspectiva de usar, porque só usará quem sobreviver aos eventos, contou-me Molina a fim de me convencer a entrar com ele em novas empreitadas. E ele mesmo concluiu, não me dando chance de refletir: ‘Não temos seguro de vida. Temos seguro de morte! A morte é um evento da vida, então temos obrigação de criar um produto que o cidadão ou a cidadã pagará em vida para usufruir em vida’”. 


			Lida nos dias atuais, as teorias típicas das maquinações urdidas pela capacidade reflexiva de Molina parecem óbvias — mas não eram.


			“Ele conseguiu inventar um novo ângulo para a gente ver nosso setor, um prisma diferente”, crê Afif, celebrizado como o líder da Associação Comercial de São Paulo que modernizou e revolucionou o raio de ação corporativa da entidade.


			Algum tempo depois da reconexão empresarial e afetiva com Afif Domingos, Nilton Molina também foi o responsável por colaborar decisivamente com uma das maiores instituições bancárias da América Latina, o Bradesco, para quebrar paradigmas e criar uma empresa de vida e previdência dentro de seu organograma de ação tão complexo quanto uma teia. 


			Em 1979, encaminhado por Antônio Carlos de Almeida Braga, de quem já era sócio desde 1977 na Atlântica-Boavista Seguros, e depois de longas e extenuantes conversas com o lendário banqueiro Amador Aguiar, personalidade que construiu o gigantismo e a filosofia empresarial do Bradesco, Molina deu uma pausa na trajetória de empreendedor solista que então trilhava de forma competente. Tornou-se sócio da instituição financeira — àquela época, a maior do país — na criação e desenvolvimento de uma seguradora de previdência privada, a primeira a existir no Brasil a partir da Lei 6.435 de 1977. Foi o organizador e principal executivo dessa vitoriosa empreitada (hoje em dia, uma das mais valorizadas empresas de seguro da América Latina). 


			O período no Bradesco significou uma empreitada disruptiva tanto na vida do banco, que raramente admitia sócios e culturas gerenciais diversas das suas, quanto na do próprio Nilton Molina, que desde sempre, não tivera mais nenhum contrato de trabalho baseado em salário ao fim do mês — e, sim, em resultados obtidos como lucro e/ou comissões sobre as operações realizadas. 


			“Molina levou para o Bradesco uma cultura de vendas que não tínhamos, e isso é muito forte. Sempre fomos um banco de prestação de serviços. Ele nos legou o espírito de corpo, a cultura do reconhecimento, dos troféus de incentivo ao vendedor na ponta, a proatividade do vendedor sempre preparado para argumentar ante dúvidas e indecisões do cliente”, pontua Luiz Trabuco Cappi, ex-presidente executivo do Bradesco e, a partir de 2019, presidente do Conselho Administrativo do banco (apenas o terceiro executivo a ocupar o posto em 77 anos de história da instituição). “A capacidade de Molina extravasava a cadeira em que ele estava sentado, e o Seu5 Amador Aguiar, que o levara para lá, junto com o Braga, soube compreender isso. Não houve uma ruptura entre o banco e o homem que levara toda uma nova área de negócios para lá. Ao contrário, mudou-se o patamar da parceria e foi bom para todos.”


			

				5 “Seu”, abreviatura e corruptela carinhosa para o substantivo masculino “Senhor”.


			


			O caminho descrito por Guilherme Afif Domingos e Luiz Trabuco para a trajetória cumprida paciente e paulatinamente por Nilton Molina, desde a vida de uma classe média operária emergente na zona Oeste de São Paulo até a consolidação do própria legado para todo o setor de previdência privada e social no Brasil, afasta-o do garoto que aos 13 anos se orgulhava de ter conquistado o primeiro emprego como auxiliar de serviços gerais nos consultórios odontológicos do ambulatório médico do Instituto de Aposentadorias e Pensões dos Comerciários (IAPC), na rua Florêncio de Abreu, centro de São Paulo. 


			Quem arrumou a vaga no IAPC foi um tio taxista, casado com a tia Maria, a irmã de dona Fantina. A ordem expressa recebida por Molina era entregar à mãe todo o salário recebido, assim como fazia seu pai. Caberia a ela administrar o percentual destinado às despesas da casa e da família, e quanto restaria para despesas livres do filho. O tio taxista tinha como freguês o presidente do São Paulo Futebol Clube, Décio Pacheco Pedroso, que era médico e diretor do ambulatório do instituto dos comerciários. Assim os caminhos foram abertos para Nilton Molina no desconhecido mundo do trabalho. Era preciso chegar às seis e meia da manhã e organizar os consultórios para que os dentistas atendessem a partir das oito horas. Todos os dias, às cinco horas da manhã, com o sol ainda mal nascido, precisava sair de casa na rua Três Pontes, no bairro de Água Branca, para ir até a estação de bondes do Largo da Pompeia. A composição que o deixaria no centro da cidade passava invariavelmente às cinco e quinze. O percurso permitia-lhe mais uma hora de sono até seu ponto final em frente ao Cine Ritz na avenida São João. O cobrador, já velho conhecido, acordava-o um minuto antes da parada. Galgava aos saltos a escadaria do Viaduto Santa Efigênia e chegava ao trabalho. 


			No primeiro dia de batente, voltou para casa acabrunhado. Envergonhara-se das calças curtas com as quais comparecera ao emprego. Como precisava usar um longo avental, a indumentária soou esquisita e suscitou chacotas no ambulatório. Ao regressar, tão logo viu dona Fantina, pediu que costurasse um complemento nas pernas a fim de transformar a tradicional calça curta usada pelos garotos à época em calças compridas para homens. Claro que foi atendido pela mãe.


			“Atropelei a vida e terminei sufocando as lembranças daquela fase”, disse Molina a Oswaldo Miranda, publicitário do Grupo Mongeral Aegon, numa das conversas nas quais consolidaram a ideia de traçar um perfil biográfico. “Agora, é preciso parar um pouco e olhar afetivamente para o passado. Compreender de onde saí e saber em que ponto estou, explica muito das opções feitas até aqui.”
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