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Prefácio

			César T. Carloni

			Sócio e Executivo, SEGASP

			Um ato de amor, dos maiores e mais significativos, é a atitude de alguém ao contratar um seguro de vida para os seus.

			É assim que venho pensando desde agosto de 1976, quando comecei a trabalhar com seguros de vida.

			Neste magnífico livro, seja para o público em geral, seja para os iniciantes e mesmo para os iniciados na carreira, vamos encontrar um ato de generosidade dos autores que até hoje, em décadas de dedicação, não havia visto.

			Aqui encontrará, em depoimentos sinceros, sem nenhum interesse comercial, os caminhos para ser um vencedor na profissão escolhida. Aqui vai se deparar com uma estrada reta, muito bem pavimentada, segura e sem pedágios. Caberá a você dirigir e estabelecer a velocidade para fazer essa viagem.

			E posso afirmar que, mesmo com décadas de vivência, aprendi muito com o que li. Mesmo pensando já conhecer o bastante, vejo que tenho muito para saber. E este mesmo livro, atemporal como é, dependendo do momento de cada um de nós, sem dúvida nos será útil várias vezes. Um verdadeiro legado.

			Para qualquer atividade profissional, um propósito forte e verdadeiro é necessário. Mas como não adianta querer ser ou ter alguma coisa apenas pela intenção, será preciso exercer o propósito, trabalhar nele, disciplinar-se e ser constante. Olhar e se reconhecer capaz, tenaz e resiliente com as adversidades que em qualquer profissão vamos encontrar. Deste ponto em diante você, estudioso do assunto, disciplinado, constante e persistente, só terá uma única resultante. A do sucesso incondicional.

			E é exatamente o grande valor que esses autores generosos vão lhe passar ao longo dos textos deste magnífico livro.

			Desejo boa leitura e excelentes resultados pessoais e profissionais.
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			Coube a mim a responsabilidade de abrir este livro para falar sobre o mercado de seguros e penso ser importante, antes de tudo, conhecer um pouco da história e, principalmente, as transformações que vivemos e viveremos. Este capítulo, um pouco mais técnico, provavelmente não será tão dinâmico quanto os demais, mas será fundamental para entendermos a importância de nosso trabalho e as incríveis oportunidades que essa carreira nos reserva.

			As primeiras apólices de seguros de vida no Brasil foram comercializadas em 1855 e o primeiro plano de previdência privada (montepio) data de 1835. Difícil imaginar tudo o que aconteceu nesse período e as dificuldades que os “corretores” encontraram nessa jornada. Por outro lado, fico pensando: seria mais difícil sair a cavalo para fazer uma entrevista com o prospect, ou enfrentar o trânsito maluco dos grandes centros, como fazemos atualmente? Era mais fácil levar o conhecimento ao cliente leigo ou concorrer com outros diversos profissionais e com o cliente tendo respostas no Google?

			Vamos pensar: como seria precificar uma apólice de seguro nos idos de 1850, quando a expectativa de vida era de apenas 33 anos? Já os planos de previdência deveriam encontrar mais facilidades, uma vez que a sobrevivência não era um problema tão importante como é atualmente.

			Para escrevermos o futuro, precisamos entender o passado e transformar o presente. Vamos visitar o passado.

			As apólices de seguros de vida no Brasil começaram a se popularizar na década de 1950, através dos seguros Dotais, que permitiam aos segurados resgatarem parte, ou até a totalidade, dos prêmios pagos ao longo do tempo em caso de sobrevivência. Essas apólices desapareceram nas décadas seguintes em razão da inflação, que corroía as reservas e destruía o poder de compra da moeda, uma vez que não existiam indexadores para proteção contra essa grande vilã chamada inflação. Lembro, como se fosse hoje, que eu tirava extratos bancários todos os dias para saber quanto meu dinheiro tinha rendido no overnight (aplicação diária existente nos anos 1980).

			Por conta da dificuldade em formar reservas individuais para garantir o pagamento das indenizações, que no caso de seguros de vida não são “se” acontecerem, mas sim “quando” acontecerem, era praticamente impossível a criação de apólices de seguro de vida individual e foi especialmente por esse motivo que na década de 1970 proliferaram os chamados Clubes de Seguros de Vida, com particular destaque na época para o Clube dos Executivos, criado por 10 das maiores seguradoras do país naquele tempo e que tinha como principal objetivo oferecer apólices com capital elevado para os segurados.

			Essas apólices eram coletivas, porém vendidas como individuais e, como não continham data de término da vigência, os vendedores as comercializavam como se fossem vitalícias, o que não era verdade. Isso acarretou uma enxurrada de ações na justiça porque os prêmios foram aumentados de forma significativa (mais de 1.000%) e as pessoas não conseguiam pagar.

			Esses problemas, que foram muito comuns no passado, criaram um sentimento ruim sobre o mercado segurador e exigiram grande esforço para a retomada do crescimento. Felizmente nos dias de hoje os seguros Dotais e de Vida Inteira possuem instrumentos de proteção da moeda (IPCA), e isso nos deixa muito mais tranquilos na hora de oferecer essas soluções a nossos clientes.

			O mercado atual

			Segundo dados da CNSeg (Confederação Nacional das Seguradoras), o mercado de seguros no Brasil apresentou franco crescimento nos últimos 10 anos (2007 a 2017), saindo de um faturamento de R$ 44 bilhões para R$ 132 bilhões (200% de aumento contra 89% do IGPM) e certamente continuará crescendo em dois dígitos por muito tempo. Essa certeza está na comparação com os principais mercados do mundo.

			Levando-se em conta todas as modalidades de seguros, o Brasil ocupa a 15ª posição no ranking mundial. Os três principais países com relação a prêmios emitidos são, respectivamente: Estados Unidos, Japão e China. Pergunto: esses mercados se desenvolveram mais do que o nosso porque as necessidades das pessoas se apresentaram antes, ou porque mais profissionais se envolveram e se comprometeram em criar soluções mais interessantes para os consumidores? O que os levou a esse crescimento? O que podemos e devemos fazer para acelerar nosso desenvolvimento?

			Quando observamos o prêmio per capita (total de prêmios arrecadados dividido pela população), o Brasil, com US$ 275,00 por habitante, não aparece nem entre os 50 mais importantes. Estamos anos-luz de Hong Kong, com seus US$ 7.700,00 per capita. Se olharmos o copo meio vazio, podemos pensar que o brasileiro não compra seguros, todavia, olhando o copo meio cheio, podemos imaginar o enorme potencial de nosso mercado. Pensando em lares, apenas 4% dos brasileiros possuem alguma espécie de seguro de vida, contra 70% dos americanos e 90% dos lares japoneses. O que vamos fazer para crescer?

			Acredito que aumentar a oferta seja primordial, pois quando abordamos de forma assertiva nossos prospects, mostramos exatamente o tamanho do problema e apresentamos soluções adequadas, o índice de fechamento é bem elevado. Entretanto, a maioria dos corretores de seguros do país ainda tem muita dificuldade em assumir essa postura.

			Depois de muitos anos de estancamento na casa de 1% de participação do PIB (Produto Interno Bruto), o mercado de seguros vive mais de uma década de crescimento acima da inflação e, em 2017, atingiu a marca de 2,9% de participação. Se vivemos nessa década momentos de grande volatilidade econômica e uma das maiores crises financeiras da história, o que levou as pessoas e empresas a comprarem mais seguros? O que os profissionais do ramo fizeram de diferente?

			Se compararmos com os Estados Unidos, onde o mercado de seguros representa 6,7% do PIB, podemos imaginar que temos enorme potencial de crescimento. Isso certamente irá acontecer com a retomada econômica, aumento da conscientização da importância do seguro por parte das pessoas e melhora constante do nível profissional dos corretores de seguros.

			Apenas uma observação sobre tamanho: os 2,9% de participação do PIB brasileiro representaram um faturamento de R$ 132 bilhões em 2017, enquanto os 6,7% do mercado norte-americano representaram US$ 1,35 trilhão. Ou seja, o mercado americano é 38 vezes maior que o brasileiro, utilizando taxa de câmbio de R$ 3,70 por US$ 1,00.

			Importância desse mercado

			O mercado de seguros é muito importante para qualquer país e particularmente para o Brasil. Os mais de R$ 1,1 trilhão em ativos que o setor possui são fundamentais porque as reservas técnicas contribuem para o financiamento da dívida pública. Além disso, o Seguro Saúde e a Previdência Privada desoneram o governo e evitam novos gastos públicos.

			Os seguros de vida também são muito importantes, pois criam uma riqueza de onde não mais seria possível, em face da morte ou invalidez permanente do titular da apólice. Segundo dados da Susep, somente em 2017 as seguradoras pagaram para os beneficiários das apólices a soma de R$ 8,67 bilhões de reais, dinheiro que entrou na economia e permitiu que as famílias, ou o próprio segurado, continuassem vivendo com dignidade.

			Crescimento dos seguros de vida

			Como divulgado pelo SindsegSP (Sindicato das Seguradoras, Previdência e Capitalização do Estado de São Paulo), o mercado de seguros de pessoas cresceu 10,9% em 2017 e o faturamento atingiu a marca de R$ 34,53 bilhões. Pela primeira vez na história ultrapassou os prêmios dos seguros de automóvel no país, fato que me deixa particularmente feliz, pois mostra que os corretores começaram a entender a importância de proteger integralmente seus clientes e as famílias deles.

			Os seguros de vida resgatáveis tiveram crescimento de 21,8% e estão se confirmando como importante instrumento de poupança de longo prazo.

			Do total do mercado de seguros de vida, 77% estão representados por apólices de vida em grupo e 23% em apólices de vida individual, com 35% dos prêmios das apólices individuais constituídos de seguros resgatáveis.

			Por conta do potencial do mercado, seguradoras internacionais voltaram seus olhos para o Brasil e enxergaram que aqui existe um mar de oportunidades. Entre elas podemos destacar o trabalho que a americana Prudential faz desde sua chegada em 1998, com especial foco na capacitação profissional de seus parceiros.

			Já a espanhola Mapfre, em empreendimento pioneiro no Brasil, teve a coragem de chamar um pequeno grupo de corretores especialistas para auxiliá-la a criar um produto de seguro de vida resgatável e um modelo de distribuição inspirados nos principais mercados mundiais. Em ambos os casos a venda consultiva é utilizada e os resultados estão aí para comprovar o acerto.

			Seguradoras como Icatu, Mongeral, MetLife, Centauro-ON, Porto Seguro e Bradesco, entre outras, também se esforçam na criação de produtos e isso será muito bom para todos.

			Apesar desse crescimento importante, sofremos muito com a volatilidade econômica típica de nosso país porque afeta principalmente a classe média, que se sente incapaz de planejar o médio e o longo prazo. Por isso, o papel do consultor é tão importante, pois muitas vezes nossos clientes não sabem a ordem de prioridades e é nosso dever ajudá-los. Se a vida da família está difícil com ele (ela) aqui trabalhando, imaginem o que aconteceria caso ele (ela) tivesse morrido, ou ficado inválido(a) ontem?

			A nosso favor, alguns fenômenos impulsionam o mercado:

			
					
Famílias menores: segundo dados do IBGE, a taxa de fecundidade, que era de 4,1 filhos por mulher na década de 1980, caiu para 2,14 na década de 2000 e para 1,7 na década de 2010. Como no futuro haverá menos filhos para cuidarem dos próprios pais, torna-se muito importante a contratação de seguro de vida para deixar os pais como beneficiários. Também impulsiona a comercialização de planos de previdência, porque os pais terão medo de que os filhos não possam ajudá-los no futuro, caso necessitem, e passarão a guardar mais;

					
Ter filhos mais tarde: como as mulheres pensam em firmar suas carreiras antes de conceberem, é cada vez mais comum os casais terem filhos na casa dos 40 anos. Para o mercado de seguros de vida, isso gera prêmios mais elevados;

					
Longevidade: viver muito mais, somado ao fenômeno de ter menos filhos, vai levar as pessoas a se comprometerem cada vez mais com guardar dinheiro para o futuro. Planos de previdência privada e apólices de seguro de vida resgatáveis são excelentes veículos financeiros para esse fim;

					
Sucessão e Homem-chave: aqui a questão é mais cultural do que de necessidade. Os profissionais de seguros precisam aumentar a oferta dessas soluções, pois as empresas precisam desse tipo de proteção;

					
Novas tecnologias: automatização de processos, machine learning, tele-underwriter, medicina genética, entre tantos outros, impulsionarão o mercado porque facilitarão as emissões das apólices e os pagamentos de indenizações. Essas tecnologias podem, por exemplo, auxiliar na identificação de fraudes, na avaliação médica do candidato a segurado, ou até mesmo em testes genéticos para averiguar potenciais patologias. Isso criará um círculo virtuoso e trará mais profissionais para esse importante segmento;

					
Reforma trabalhista: atualmente 77% dos prêmios de seguros de vida arrecadados no Brasil são provenientes de apólices de vida em grupo. Com a reforma trabalhista, existe o risco de os benefícios que as empresas geralmente oferecem ficarem em segundo plano, fato que poderá incrementar a contratação de apólices individuais;

					
Seguro de vida: houve uma transformação muito significativa no mercado e as apólices deixaram de ser “seguro de morte” para serem cada vez mais “seguro de vida”. Coberturas como Diagnóstico de Doenças Graves, Invalidez Permanente, Invalidez Permanente Majorada, Incapacidade Temporária são cada vez mais sedutoras para os consumidores;

					
Seguro para milionários: Apesar de o Governo Federal determinar que a alíquota máxima para cobrança do ITCMD (Imposto de Transmissão “Causa Mortis” ou Doação) seja de 8%, a maioria dos estados cobra em média apenas 4%. Entretanto, isso pode mudar de forma significativa. Uma vez que está cada vez mais difícil onerar os cidadãos com a cobrança de impostos quando vivos, restará ao governo cobrar do espólio quando do recebimento da herança. Atualmente, nove estados já cobram o máximo estipulado de 8% e certamente outros seguirão a mesma linha. Rumores muito fortes mostram que provavelmente o Senado vai propor que a alíquota chegue a 20%. Esse percentual, somado aos custos de advogados, emolumentos e demais despesas, servirá para alavancar o mercado de grandes apólices de seguro de vida, por todas as vantagens que o produto oferece.

			

			Entretanto, nenhum desses motivos fará as pessoas comprarem seguros espontaneamente e, por isso, o papel do consultor é tão importante.

			Similaridades entre produtos

			Podemos, de forma grosseira, separar os seguros de vida individuais entre “Vida Tradicional” e “Vida Resgatável”, lembrando que as vendas desse segundo tipo crescem atualmente o dobro das do primeiro.

			Antes de mostrarmos as diferenças entre ambos, vale destacar quatro pontos comuns:

			
					
Precificação: os dois têm a precificação baseada em taxa de mortalidade;

					
Preservação da moeda: ambos recebem correção anual de valores pela variação do IPCA;

					
Beneficiários: possibilidade de livre nomeação;

					
Indenização: não entra em inventário, não responde por dívidas e é isenta de impostos.

			

			Diferenças entre produtos

			Existem ao menos quatro importantes diferenças entre os Seguros de Vida Tradicionais e os Seguros Resgatáveis: 

			Vigência

			
					
Tradicional: vigência anual, renovado automaticamente, mas sem garantia de permanência das coberturas pactuadas, ou mesmo sob risco de cancelamento por parte da seguradora;

					
Resgatável: prazo de vigência predeterminado pelo próprio segurado, normalmente com período mínimo de 10 anos e muitas vezes máximo até os 100 anos de idade.

			

			Prêmio

			
					
Tradicional: reajustes por reenquadramento de faixa etária em períodos de 1, 3 ou 5 anos;

					
Resgatável: prêmio nivelado, em que o segurado sabe de antemão quanto terá de disponibilizar mensalmente por todo o período contratado.

			

			Risco

			
					
Tradicional: DPS (Declaração Pessoal de Saúde) preenchida pelo segurado quando da contratação da apólice, mas que teoricamente deveria ser preenchida a cada renovação anual, sob risco de perda de direito à indenização em caso de alteração do risco; 

					
Resgatável: quadro de saúde informado e atestado na contratação da apólice e garantido por toda a vigência escolhida.

			

			Resgate

			
					
Tradicional: não existe resgate;

					
Resgatável: planos com foco na construção de reserva para resgate a partir de determinado tempo. Há, inclusive, apólices que oferecem resgate total dos prêmios pagos, quando o objetivo está em alinhar uma estratégia de proteção familiar com uma subsequente de manutenção da renda.

			

			Seguro de vida universal

			Apesar de existir nos Estados Unidos desde o começo da década de 1980, somente agora o mercado brasileiro está conseguindo aprovação para a implantação desse importante modelo de seguro com acumulação. Como esse produto é muito mais flexível que as apólices Dotais ou de Vida Inteira, acredito que o trabalho dos corretores especialistas será fundamental para o bem dos clientes, pois, além da interpretação inicial das necessidades e sonhos dos clientes, será necessário o acompanhamento da vida financeira deles por muitos e muitos anos. Quem estiver preparado viverá momentos de grande crescimento na carteira.

			Profissionalização do setor

			Apesar de ainda ser importante para o setor, os bancos vão deixando de ser os principais distribuidores de seguros de vida no país. Encontramos cada vez mais bons profissionais de seguros que saem de casa todos os dias com o firme propósito de ajudar as pessoas a protegerem suas famílias e a si próprios.

			Enquanto as apólices vendidas nos bancos têm vigências médias inferiores a dois anos, as apólices vendidas por profissionais qualificados tendem a ficar vigentes pelo prazo que o segurado realmente precisar de proteção.

			Sabemos, todavia, o quão difícil é exercer essa atividade e o que é preciso fazer para vencermos os desafios do dia a dia. Conscientizar os clientes de que eles podem morrer prematuramente, ficar inválidos, ter uma doença grave ou simplesmente não guardar dinheiro suficiente para ter dignidade no futuro faz de nosso trabalho uma verdadeira missão e vai requerer que o profissional se especialize para dar um atendimento mais personalizado, com ações que se estendem do processo de aquisição e validação do seguro até a preocupação com o pós-venda.

			Previdência privada ou complementar

			Vemos todos os dias nos noticiários que haverá importante mudança na Previdência Social. Sabemos que fenômenos como aumento da longevidade e diminuição da taxa de fecundidade não permitirão que as contas da Previdência Social fechem e muitas pessoas que estão contribuindo há anos não receberão a aposentadoria sonhada.

			Não haverá outro modo de proteger o futuro das pessoas a não ser o de aconselhá-las a guardar dinheiro com esse objetivo e um dos principais veículos financeiros para esse propósito são os planos de previdência privada. Como, porém, mostrar às pessoas que elas precisam guardar dinheiro de forma disciplinada, se é muito mais gostoso gastar do que poupar?

			Costumo dizer a meus clientes que o inimigo do futuro deles está nos restaurantes, nas agências de viagens, nas lojas de roupas e acessórios etc. Longe de pregar a mesquinhez, mesmo porque gosto de coisas boas, mostrar às pessoas que existem duas dores na vida, a da disciplina ou a do arrependimento, é fundamental para uma carreira de sucesso como planejador. Precisamos ajudar o cliente a materializar o tamanho da perda que haverá caso ele não se planeje para o futuro e depois acompanharmos de perto se ele está cumprindo com o planejado.

			Segundo dados da Fenaprevi, o Brasil fechou 2017 com reservas de previdência privada da ordem de R$ 756 bilhões, com crescimento de 17,6% em relação ao ano anterior. Essa notícia é boa.

			Entretanto, menos de 10% da população economicamente ativa tem planos de previdência complementar. Em dezembro de 2017 eram pouco mais de 13 milhões e 200 mil participantes. Ou seja, temos muito a crescer.

			A má notícia é que a média per capita de cada conta de previdência é de apenas R$ 58.000,00, valor muito pequeno quando comparado ao que devemos ter acumulado para termos uma renda suficientemente digna na hora de desacelerar. Provavelmente esse valor seja tão baixo porque a grande maioria dessas contas foi aberta por um gerente bancário e não por um profissional independente como um corretor de seguros.

			Temos, portanto, dois deveres e uma grande oportunidade. Dever 1, de conscientizar essas pessoas de que precisarão guardar muito mais dinheiro para o futuro. Dever 2, de fazer esse mercado crescer para no mínimo 20% da população ativa. A oportunidade reside no fato que os bancos já fizeram o trabalho de abrir as contas e agora basta assumirmos a responsabilidade de cuidar delas e incentivar essas pessoas a aumentar suas contribuições. A portabilidade foi criada para isso.

			Em minha breve carreira como Agente Autônomo de Investimentos tive a oportunidade de conhecer pessoas que guardavam dinheiro para o futuro em fundos de investimentos, em vez de fazerem isso por intermédio de planos de previdência privada. Isso é semelhante a você escolher um bom destino de viagem, mas tentar chegar lá com o veículo errado.

			Se aplicarmos R$ 100.000,00 a juros anuais de 6%, por um período de 30 anos em um fundo de investimento, ao final teremos R$ 441.784,00; entretanto, se fizermos o mesmo em um plano de previdência privada, teremos R$ 524.410,00. Isso porque o fundo de investimento cobra Imposto de Renda semestral sobre os ganhos (come-cotas), enquanto os planos de previdência somente têm incidência de IR na hora da retirada. E utilizando a tabela regressiva do IR (já que o objetivo é longo prazo), o poupador atingirá a menor alíquota de imposto, que é de 10%.

			Isso, somado ao fato de a previdência privada ter seus ativos livres de inventário e possibilitarem a nomeação dos beneficiários, tornam o produto muito sedutor. Devemos ajudar nossos clientes a planejar melhor o futuro.

			Muito mais informações estão à disposição nos sites oficiais da CNseg, da Susep, da Fenacor, da Fenaprevi, entre outros, entretanto acredito que o mais importante agora seja a leitura dos próximos capítulos, seguida do firme propósito de fazer o melhor aconselhamento a todos.
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			Falar de mim é fácil, não é? Convivo comigo há tanto tempo...rs.

			Nasci num dia que para mim é emblemático. No dia da Revolução, 31 de março de 1964, data em que começaram os governos militares e isso é marcante para mim porque meu avô e meu tio eram militares. Tenho uma irmã três anos mais velha que é coordenadora da Secretaria de Educação do Estado. Ela gosta muito da área da educação e eu também. Acabei enveredando para essa área impulsionado pela profissão, pois enquanto ela transita pela área da educação acadêmica, eu me dedico à capacitação profissional.

			Meu falecido pai era técnico em contabilidade, mas quando eu era menino ele era motorista de táxi e minha mãe, costureira. Não tínhamos uma vida fácil, mas tenho a impressão de que as coisas eram menos difíceis do que são hoje em dia. Não contávamos com luxo, mas nunca nos faltou nada. Minha irmã e eu estudávamos em escola pública, mas o ensino era de qualidade. Brincávamos seguramente na rua e eu adorava jogar futebol.

			Com 11 anos, por vontade própria, fui trabalhar. Lavava o carro dos vizinhos, levava cachorros para passear, pegava jornal para vender na feira, trocava gibis e ia me virando. Com 12 fui aprender a consertar ferro elétrico e tinha desejo de fazer eletrônica. Com 14 fui trabalhar na Staroup, meu primeiro emprego registrado. Depois disso passei pela Monsanto, Elquimbra e Morbin.

			Em 1982 me alistei para o Exército. Essa passagem é até engraçada, pois, quando cheguei à última entrevista, achava que não iria servir, já que tinha pé chato, astigmatismo e estava na faculdade. Quando entrei na sala para essa última entrevista percebi que o entrevistador seria o Tenente Nunhezi, um colega de classe na faculdade. Óbvio que pensei: “está tranquilo”. E nossa conversa se encaminhou da seguinte forma:

			– Nunhezi, que bom que é você, porque você sabe que não vou conseguir servir, estou na faculdade.

			– Eu também estou, você vai servir comigo, ele respondeu.

			Só que ele era Tenente, não é? Era mais fácil. Entretanto foram 13 meses de uma experiência incrível, dura, mas inesquecível, e eu fico muito feliz por ter passado por ela. Meu pai tinha servido na Polícia do Exército e eu servi no Batalhão de Guardas, eternos rivais. No Exército se aprendem muitas coisas e eu servi num momento de governo militar. O militar era muito respeitado, mas também tinha que respeitar muitas regras e vocês podem imaginar o que era para um menino de 19 anos, indolente, seguir regras.

			Ali aprendi muito, especialmente a organizar, planejar e agir. O Exército é uma experiência realmente incrível. Em 1983 o Brasil vivia uma enorme crise e lembro de ter ficado trancado muitos dias no Quartel, treinando controle de distúrbio civil, porque havia manifestações e muitos quebra-quebras.

			Fiquei de prontidão no Natal e no Ano-Novo e acredito que teria sido violento contra algum manifestante, porque um jovem de 19 anos, com os hormônios lá em cima, ficar preso no Quartel por 15 dias treinando é como um leão enjaulado, mas não deixou de ser uma grande experiência. Eu saí do Quartel no fim de fevereiro de 1984, já perto de fazer 20 anos e a situação econômica estava muito difícil quando comecei a procurar emprego.

			Já estava no terceiro ano de administração de empresas e fui participar de uma dinâmica no Banco Nacional. O teste consistia em várias etapas e em uma delas precisava dar uma palestra. Sempre fui muito desenvolto para falar e fui bem; fiz uma redação boa, tinha teste de datilografia naquela época e fui bem também. Acabei passando numa boa colocação na dinâmica e me deram para escolher três áreas do banco. Estava difícil arrumar emprego, imagine darem a você três opções: banco comercial, área de câmbio e área de seguros. Eu confesso que não tive nem uma vocação para escolher.

			Escolhi pelo salário. Qual era a diferença? Eu comecei a trabalhar em 10 de junho de 1984 e escolhi seguros porque pagava mais; mas por que pagava mais? Porque o dissídio nessa área era em janeiro e o dissídio do banco era em setembro, então eu começava ganhando mais. Acredito que Deus fez uma ótima escolha por mim e iniciei uma carreira extraordinária. 

			Entrei inicialmente na área administrativa, justamente na área de pagamento de comissões, na qual percebi o quanto os profissionais que vendiam seguros ganhavam. Em dezembro entrei na sala do diretor comercial, Jair Ferreira de Souza, um homem superimportante na minha carreira, e falei que queria vender seguros.

			– Por quê? Ele me perguntou.

			– Porque os caras ganham bem, respondi.

			– Legal, eu estou precisando de um trainee, você parece se encaixar, mas e se não der certo?

			– Se não der certo você me manda embora, mas não vou deixar isso acontecer.

			Desse modo comecei na área comercial. Dois de janeiro de 1985 comecei a trabalhar como inspetor trainee, numa equipe que tinha outro inspetor, um supervisor e um gerente, atendendo agências do Banco Nacional para vender seguros. E foi ótimo, um trabalho realmente muito legal porque a instituição tinha muito carisma, era bem-vista pelos clientes.

			Em 1986 eu tinha passado por todas as escalas e já era gerente. Foi o pior negócio que fizeram na vida. Com 22 anos, ainda indolente mesmo tendo passado pelo Exército, me promoveram e perderam um vendedor muito bom para ganharem um gerente muito ruim. Não tinha nenhuma experiência, era um moleque. Deram-me uma equipe com 17 pessoas, eu era o mais novo dos 18 e concorria com eles, ao invés de apoiá-los. Não sabia ouvir, foi um horror. Eu tinha um amigo, Saul Ribeiro, que me ajudou muito nessa época, deu-me livros para ler, aconselhou-me e consegui superar minha arrogância e me desenvolver.

			Fiquei 10 anos nessa instituição, ajudei a criar a área de seguros de vida e com isso eu me apaixonei realmente pela área de seguros. Quando você trabalha em seguros de outros ramos é um negócio mais impessoal, depois que você começa a trabalhar com seguros de vida, você entra mais na vida das pessoas. Você as ajuda a continuar seu legado, proteger quem amam e por isso fica mais fácil entender sua importância. Quando você entrega um cheque para uma família, realmente está fazendo uma coisa que a pessoa não conseguiria mais fazer, porque morreu, quer dizer, a fonte de renda daquela família morreu ali.

			Ainda me lembro, foi marcante isso, eu tinha feito seguro de um cobrador de ônibus de uma empresa em Guarulhos. Ele morreu e a mãe dele, muito simples, veio até a sede da seguradora na Rua Sete de Abril, centro de São Paulo, para receber o cheque. Ela perguntou para mim quanto era aquilo em dinheiro. Quando informei o valor do cheque, ela respondeu:

			– Não, em dinheiro, o que é que eu consigo fazer com isso?

			Ela não tinha ideia de quanto era aquilo. Então eu a apresentei para uma amiga querida, a Itamar, gerente da agência do Banco Nacional na Rua Sete de Abril, porque eu sabia que era uma pessoa honesta, correta, com propósito e que poderia ajudar aquela mulher a cuidar do dinheiro.

			Isso foi um divisor de águas na minha vida profissional. Eu entendi que podia ajudar as pessoas protegerem o que elas têm de mais importante e por isso comecei a estudar ainda mais a área de seguros de pessoas. Acho que a gente se acha meio imortal, não é? O brasileiro não é previdente, precavido, para nada. Normalmente se preocupa em fazer o seguro do automóvel, porque acha que é um risco a que está exposto, mas se roubarem o carro da pessoa o máximo que vai acontecer é andar de metrô ou de ônibus. Estamos falando apenas de mobilidade.

			O mercado já sofreu uma mudança importante em 2017, quando pela primeira vez na história os prêmios arrecadados em seguros de vida superaram os de seguros de automóvel. Tal fato reflete uma mudança cultural, porque as pessoas estão se preocupando mais e porque os produtos de seguro de vida mudaram. Antigamente a gente pensava só em morte, depois começamos a pensar em invalidez por acidente. Hoje as apólices de seguro de vida contemplam muito mais que isso.

			Além das coberturas de morte e de invalidez por acidente, há coberturas para doenças graves, antecipação em caso de doença terminal, cirurgias, auxílio funeral, pois tratar o funeral de uma pessoa amada é muito difícil etc. Também existem apólices com acúmulo de reserva para resgate no futuro, ou seja, o segurado tem benefícios em vida, além da cobertura por morte.

			Tudo isso ajudou muito o mercado a se desenvolver, impulsionado também pela chegada de seguradoras internacionais que trouxeram uma visão mais moderna para o segmento. Hoje várias seguradoras internacionais atuam no Brasil, como Prudential, MetLife, Aegon, em parceria com a Mongeral, Allianz, AIG, MAPFRE, Ohio National, em conjunto com a Centauro, enfim, várias empresas trazendo a expertise de mercados mais maduros e contribuindo para a formação de um novo público consumidor.

			Algumas instituições também são muito importantes na capacitação de profissionais, como exemplo o Clube do Vida em Grupo, que promove muitos encontros e treinamentos. Em 2018, trouxeram o Million Dollar Round Table para o Brasil. Esta é uma organização mundial que congrega profissionais de seguros de vida e investimentos. Em 2019, trouxeram também o LIMRA (Life Insurance Marketing and Research Association), que promove estudos sobre seguros de vida no mundo todo há quase 100 anos. Todo esse movimento proporciona mais conhecimento e, consequentemente, forma melhores profissionais. 

			Entretanto, a realidade é que cerca de 80% dos corretores de seguros não vendem seguros de vida, abrindo as portas para esse importante ramo ser comercializado pelos bancos, ou diretamente por algumas seguradoras. Em minha opinião, o corretor de seguros independente é fundamental nessa relação, porque as apólices devem ser construídas sob medida, e somente um profissional isento pode fazer isso.

			Uma geração de planejadores financeiros está sendo formada no Brasil, mas ainda estamos muito distantes da quantidade necessária para atender o enorme público que necessita de acompanhamento. Já existem excelentes profissionais e a empresa da qual sou sócio, por exemplo, se dedica muito à formação e especialização de nossos parceiros. Estamos no mercado desde 1967 e, além de termos enorme expertise em seguros de vida, nos dedicamos dia a dia para formar um elenco de verdadeiros planejadores.

			Planejamento no Brasil é um movimento recente, pois até pouco tempo atrás era quase impossível prevermos o que aconteceria em meses, quiçá em anos. Basta lembrarmos o que aconteceu com a economia do país nos últimos 35 anos: troca de moedas, hiperinflação, operações de overnight, confisco, expurgo de correção monetária, dois presidentes da República impedidos etc. A gente viveu de tudo. Então, quando falamos de planejamento, especialmente na área de seguros de vida e previdência, era impossível para as seguradoras formarem reservas de longo prazo para garantirem indenizações ou renda.

			Houve uma época em que empresas quebraram porque o passivo começou a ser corrigido e os ativos não, uma vez que não havia instrumentos financeiros para isso.

			Atualmente, os contratos de seguros do país têm um indexador, normalmente o IPCA, e isso protege o poder de compra da moeda. As seguradoras também entenderam que poderiam fazer projetos de longo prazo, porque o governo começou a lançar papéis mais longos, possibilitando a formação das reservas.

			O que nos falta ainda é a cultura do planejamento. Ninguém acorda de manhã falando que vai começar um plano de previdência ou contratar um seguro de vida. Diante dessa perspectiva, podemos afirmar que existem dois tipos de seguros: os de demanda, que o cliente tem desejo de comprar (saúde, automóvel) e os de oferta, que o cliente precisa ser despertado a comprar (vida, previdência).

			O automóvel é um bem tangível e, como a pessoa enxerga a possível perda, faz seguro. O ramo de saúde também é muito procurado porque vemos diariamente nos noticiários as dificuldades passadas pelas pessoas que precisam se valer do sistema público. Todavia as pessoas não enxergam, por exemplo, que se morrerem prematuramente causarão uma perda financeira muito grande para suas famílias. Não enxergam, igualmente, que se ficarem inválidos deixarão de ter receita e aumentarão de forma substancial as despesas da família, cujos membros terão de se estruturar para poder cuidar daquele dependente. 

			Do mesmo modo, não percebem que se não guardarem dinheiro todos os meses não terão o suficiente para se aposentar, ou para poder fazer escolhas quando estiverem mais velhos. Estamos vivendo o fenômeno do aumento da expectativa de vida e isso vai obrigar as pessoas a guardar mais dinheiro e a buscar melhores investimentos. É mandatório lembrarmos que, se deixarmos de produzir renda aos 65 anos, por exemplo, teremos ainda mais 25, 30 anos de despesas pela frente. É muito dinheiro a ser gasto.

			Vejo muita gente guardando dinheiro por cultura, não por conhecimento. Estávamos acostumados com as altas taxas de juros e por isso 2/3 dos investimentos do país ainda estão em renda fixa. Precisamos ajudar as pessoas a ajustar seus investimentos de acordo com seu horizonte temporal e migrar para melhores rendimentos.

			Sem contar a falta de compromisso com os investimentos de longo prazo. É muito comum as pessoas começarem um plano de previdência pensando em aposentadoria e no meio do caminho sacarem o dinheiro para trocar de carro, fazer uma viagem ou a festa de 15 anos da filha. É nesses momentos que fica evidente a importância de serem acompanhados por um planejador profissional, porque se um cliente meu falar que vai sacar o plano de previdência, vou lá fazer uma reunião para perguntar o porquê e mostrar que está infringindo o que combinou comigo e com ele mesmo. Já quando mantém esse relacionamento apenas com o banco, ninguém faz esse acompanhamento.

			Neste ponto, é importante explicar melhor esse acompanhamento. Nós fazemos uma reunião inicial para levantamento de dados e alinhamento de interesses. Depois de definidas as metas de curto, médio e longo prazo, o cliente começa a alocação dos investimentos e a contratação dos seguros. Falando especificamente do longo prazo, normalmente as pessoas não têm ideia de quanto precisam guardar para atingirem seus objetivos e por isso começam com depósitos regulares menores do que o necessário. Fazem o que podem, não o que precisam. O próximo passo é ajudarmos o cliente a organizar as despesas pessoais e ajudá-lo a economizar para poder poupar mais. Vamos exemplificar:

			Digamos que uma pessoa ganha 20 mil reais por mês e precisa guardar 4 mil para poder se aposentar com o mesmo padrão. Só que aqueles 20 mil reais já estão comprometidos e ele não consegue guardar essa quantia hoje porque não sobra. Nosso papel então é, com o cliente, fazer isso sobrar. Entre aspas, não é? Não é sobrar, é compromisso. Abrindo um pequeno parêntese, quando a gente olha para a Inglaterra, que eu gosto muito de usar como modelo, vê que eles têm um lema: “pay yourself first”, ou seja, pague-se primeiro. Assim, quando o inglês recebe, já guarda o dinheiro do futuro, depois paga as contas e, se sobrar, gasta. Aqui no Brasil fazemos exatamente o contrário. Então está tudo errado, pois deveríamos encarar essa reserva financeira como um carnê que a gente tem de pagar, ou um medicamento que temos que tomar.

			Quando comecei a trabalhar com previdência, em 1985, acreditávamos que guardar 8% da renda seria suficiente para nos aposentarmos. Hoje falamos em guardar 20%, porque estamos vivendo mais e o custo de vida está muito mais alto. Os planos de saúde são caríssimos e a gente precisa tê-los, os medicamentos são caros e a gente precisa tomá-los quando chegarmos a uma certa idade. Não tem jeito: os gastos aumentam e você precisa se cuidar. Além de tudo, há um padrão de vida para sustentar. Quer comer bem, quer morar num lugar bacana porque você merece, afinal, passou a vida inteira trabalhando. Então tudo isso eleva sua despesa, ou seja, você precisa guardar para esse momento.

			Voltemos para a realidade daquela pessoa que ganha 20 mil reais e precisa guardar 4 mil. Eu falo para o meu cliente guardar 20% e ele não consegue; nesse caso, oriento que ele comece com 5% e daqui um ano vamos mudar para 10, após 18 meses vamos para 15 e, em 24 meses, para 20%. Ele vai ter de cortar, mas vou dar a ele uma planilha para controlar todas as suas despesas e reduzir tudo o que for supérfluo. Porque o supérfluo vai te dar prazer imediato, mas lá na frente você vai precisar desse dinheiro.

			Então quem está lhe falando aqui não sou eu. É você com 65 anos cobrando suas ações de hoje. Tudo o que fizer aqui não é para mim, é para você. Assim nós vamos determinar isso e depois vamos falar de seguros. A gente tem que falar de morte prematura, porque pode acontecer. A gente tem que falar de invalidez, porque pode acontecer. Você pode ficar doente e o seu plano de saúde não cobrir o especialista que você quer, então é legal ter um seguro para cobrir o diagnóstico de uma doença. Pode ser uma doença cognitiva, um infarto, um AVC, até mesmo um câncer. Eu gosto muito dessas coberturas, porque se ouve muito falar de câncer, de AVC. Não ouvíamos tanto no passado e ouvimos agora porque as pessoas vivem mais. A doença de Alzheimer, por exemplo, é uma questão muito presente nas nossas vidas hoje em dia.

			Gosto de falar sobre planejamento financeiro com meus clientes e sempre achei que deveria ser matéria obrigatória nas escolas. Em 2018, o Sindicato dos Corretores de Seguros do Estado de São Paulo iniciou, por intermédio do MEC, uma parceria com o Governo do Estado de São Paulo para falar sobre seguro nas escolas. Foi um passo muito importante, porque seguros são a base de qualquer portfólio de investimentos.

			É muito importante o jovem entender de onde vem o dinheiro e quais os cuidados que ele deve ter. Qual vai ser a importância desse jovem na sociedade, para ele mesmo e para os outros e ele precisa ter a cultura da poupança de longo prazo e do seguro. Em minha opinião, educação financeira será matéria fundamental nas escolas.

			As pessoas também precisam entender que o Estado não vai cuidar delas no futuro. Não vai cuidar porque é impróprio para isso, não tem capacidade, portanto, cada um tem de cuidar do seu, essa é a grande verdade. Diante disso, acredito que a gente precisa promover mesmo uma mudança de cultura. Sonho com o dia em que as famílias vão debater o tema “finanças pessoais e orçamento doméstico” abertamente em casa.

			Mas vamos deixar de lado por um momento essas questões e voltar a falar sobre minha carreira, iniciada há 37 anos, quando eu ainda não pensava muito em propósito de vida. De fato, comecei a vender seguros para ganhar dinheiro e o propósito só veio depois que paguei a primeira indenização de seguro de vida. É num momento como esse que você começa a entender qual é o seu papel nesse mecanismo todo.

			Fiquei 10 anos nessa primeira empresa (entrei em 1984) e em 1988 participei da criação do departamento exclusivo para seguros de vida, pois nos principais mercados do mundo as seguradoras já se dividiam dessa forma e muitas dessas empresas se dedicavam exclusivamente a seguros de vida e produtos financeiros de seguros. Essa segmentação foi um sucesso.

			Em 1994, saí da seguradora para abrir a minha primeira corretora de seguros. Como não tinha estrutura, mas tinha capacidade comercial que é o meu forte, associei-me com a corretora de seguros do Grupo Alcoa, a Harmonia Corretora. Eles faziam a parte operacional para mim e me ofereciam suas tratativas comerciais que eram muito boas. Para mim, cabia a parte comercial.

			Depois, em 1995, fui conhecer outros mercados para entender mais de seguros. Aprofundei-me no mercado americano e conheci apólices que não existem no Brasil até agora. Uma dessas apólices, a de Vida Universal, existe nos Estados Unidos desde 1981 e aqui no Brasil a gente não conseguiu lançar até hoje, 40 anos depois.

			Sempre investi no conhecimento e busquei metodologias de capacitação para formar equipes de vendas. Estudei na Wilson Learning e no Instituto Dale Carnegie, além de ter feito cursos no LIMRA e fazer parte do MDRT (Million Dólar Round Table). Meu livro de cabeceira é o Do Fracasso ao Sucesso na Arte de Vender, escrito por Frank Bettger há aproximadamente 100 anos. Ele foi discípulo de Dale Carnegie e os temas abordados por ambos continuam atuais.

			Hoje mantemos um departamento exclusivamente dedicado à capacitação profissional de nossos parceiros em vendas consultivas, o UniCarreiras.

			O objetivo é entendermos exatamente as necessidades do cliente, a dimensão do que ele precisa, pelo tempo que precisa e buscarmos no mercado sempre as melhores soluções. Mas tem de ser venda. Porque não adianta você mostrar tudo isso se o cliente não estiver motivado a comprar, pois as coisas que nos dão prazer são mais gostosas. É muito mais legal ir a um restaurante do que comprar um seguro de vida. É muito mais prazeroso fazer uma viagem do que guardar dinheiro para o futuro.

			Fazendo outra analogia, não dá para subir um prédio se não tiver a fundação. E a fundação desse prédio é o seguro de vida. Todo o resto vai ser erguido em cima disso, portanto, se não tiver essa sustentação, ele pode ruir. Por outro lado, guardar dinheiro para o futuro é fundamental. Podemos ter duas dores na vida: a dor da disciplina ou a dor do arrependimento. A segunda não permite correção.

			A disciplina dói, mas você convive com ela. A do arrependimento não tem jeito. Você chegar lá aos 65 anos e ver que não guardou dinheiro suficiente e que vai precisar de terceiros para poder sobreviver é complicado. Usando outra analogia, se eu falar que você tem uma doença e que precisa comprar um medicamento muito caro todos os meses, caso contrário você vai morrer, qual será a sua reação? Vai comprar, não é? 
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