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Artigo: Educagédo Financeira como o fator fundamental na comunicagéo e conscientizagcdo dos servidores publicos
sobre a ‘Nova Previdéncia’

Por Cristiano Verardo (*)
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Dia desses, no Webinar “Previdéncia Complementar para os Entes Federativos”, promovido pela
Abrapp, acabei sugerindo que a educacdao financeira e previdenciaria seja utilizada como uma
poderosa ferramenta de conscientizacdo e despertamento do servidor publico.

Eu acredito que Educacao abre portas, que facilita convites, atrai a atencao, estende a mao,
convida a andar junto, transforma, oferece caminhos, que nunca é demais e é sempre bem-vinda!

Tanto os Entes Federativos como os préprios servidores publicos terdo de encarar daqui para a
frente uma zona de desconforto (mas também uma zona de oportunidade), um cendrio em que
ambos terao de se expor a novos conhecimentos sobre o que vimos chamando de “uma nova
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previdéncia”.

Ambos (Entes e servidores) passam, a partir de agora, a lidar com um novo beneficio: o da
previdéncia complementar.

Quem, como eu, trabalha com a divulgacao, promog¢ao ou venda de servico cujo principal
“beneficio” sera aproveitado (aparentemente) sé no futuro (no caso, um plano de previdéncia), tem
de encarar enormes desafios para convencer um cliente em potencial a decidir e “assinar a
proposta”.

E uma proposta, diga-se de passagem, que vai mudar a vida da pessoa dentro de 10, 20, 30 anos.

O primeiro desafio, que muito valorizo neste Webinar, é a necessidade de despertamento deste ser
humano.

Lembro sempre que a Marisa Bravi, nossa colega de Abrapp, foi a responsavel pelo meu
despertamento e posterior apaixonamento pela educacao financeira e previdencidria, isso 1a em
2015, quando no final de um evento da associacao, compartilhou fala teoricamente atribuida ao
educador francés Ernest Renan.

“0 essencial, com efeito, na educacao, ndo é a doutrina ensinada, mas o despertar”.

Na hora essa “flechada” me atingiu!

“E isso! Antes de ensinar é necessario despertar!”

Depois daquela tarde no Rio de Janeiro e de anos e anos errando e acertando (mas nunca parado)
em relacao ao tema, promovendo acdes dos mais variados tipos em relacao a educacao, me
debatendo sobre como medir a eficacia de cada Real investido, acabei criando minha prépria
citacao sobre tudo isso. E essa:

“Sem o despertamento do individuo, esqueca oferecer previdéncia!”

Passei a advogar, nos Ultimos anos, que se o ser humano (potencial participante sentado na sala de
treinamento ou pendurado numa ferramenta de reunido online) nao estd despertado para o tema,
se ndo estd minimamente sensibilizado para ouvir e para ser influenciado com uma nova proposta
(no caso, um plano de previdéncia), j& era. Pode esquecer. Nem perca tempo tentando “vender”
previdéncia para ele.

E assim para seguro de vida, seguro de carro, seguro residencial, check up, academia etc.

Deixa um raio cair na casa do vizinho que amanha mesmo mais uma apdlice de seguro residencial
serd vendida.

Deixa o médico olhar os exames e emitir seu prognéstico para os préximos anos €, no mesmo dia,
mais um aluno chegard na academia do bairro.

E geralmente assim.

Mas a despeito dessa dificuldade, eu continuo sugerindo que a educacao financeira e previdenciaria
seja utilizada como uma poderosa ferramenta de comunicacao com essa turma.

Vocé pode estar se perguntando: “Mas como, se a pessoa hao estiver despertada, se ela ndo sentir
a dor dos impactos de um futuro sem planejamento?”

Pois é ai que existe uma oportunidade de melhoria.
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As primeiras abordagens educacionais, na minha opiniao, nunca devem ser voltadas a ensinar algo.
Esqueca, nessas primeiras abordagens, ensinar o que é CDI, classe de ativo, Plano CD, BD, CV,
EFPC, Regime Tributario, BPD, Renda Mensal etc. Se conteldo dessa natureza estiver nos slides
daquela “apresentacao inicial”, jogue isso fora.

O primeiro contato com o participante (e principalmente o servidor publico que teoricamente nao
esta envolvido com a previdéncia complementar, mas nao apenas ele) exige rapport, termo muito
utilizando em marketing e vendas que significa “criar envolvimento”.

E hora de usar mais empatia do que contetido técnico.
E hora de lembrar, com as devidas técnicas, que uma dor existe, ainda que n3o esteja latente.
Opte por educar para despertar, ndo para ensinar (pelo menos nesse momento).

Lembre o publico-alvo sobre os desafios trazidos pela maior longevidade e pela relevancia de
alguns custos no futuro, sem o mesmo nivel de renda atual.

Desafie o publico-alvo a entender sua responsabilidade pessoal em relacdo ao tema.

Provoqgue o publico-alvo a avaliar com mais profundidade as alternativas que aparecem,
envolvendo-se mais com a decisao a ser tomada.

Desafie-o a duvidar mais (pelo menos “um pouco mais”) de tudo que lhe apresentam.

Lembre-o que “plano de previdéncia” ndo deve ser encarado como sinénimo de “produto de
previdéncia”, mas como uma atitude previdente em relacao ao futuro e que um bom “plano”
envolve, claro, ter ao seu lado um bom “produto de previdéncia”, mas nao apenas isso. Lembre-o
dos produtos de protecao pessoal, de investir em outros tipos de ativo, quem sabe em uma carteira
de iméveis para receber aluguéis, que vale pensar (e agir) em seu negdcio préprio, de preferéncia
aqueles que ndo exigem o seu envolvimento presencial e por ai vai.

Mais do que “apenas nos momentos de investir”, compartilhe que a educacao financeira e
previdencidria “estd nas 24h do dia” quando precisamos fazer boas decisées de compra, quando
precisamos escapar de fraudes, fugir das pegadinhas do consumismo, optar por dizer nao quando
queremos a todo custo dizer sim, em usar com equilibrio os recursos financeiros bravamente
obtidos por meio de esforco pessoal, do trabalho &rduo diario e por ai vai.

Enfim, sem despertamento, o jogo nem comeca.

E claro, depois dessa primeira barreira vencida, é hora de encarar as tantas outras (&, nao é facil
vender produto intangivel cujo beneficio é percebido apenas no futuro) como as limitacbes de
disponibilidade financeira da pessoa, a (des)confianca no produto e/ou na Entidade, a percepgao de
necessidade dela em relacao a isso, a concorréncia que os “Reais” sofrem nas vitrines virtuais ou
reais, os boletos e faturas e a baixa educacao/conhecimento do mundo dos investimentos, por
exemplo.

Mas finalizo esse texto com algumas mensagens mais positivas e de incentivo!

Como promotores, divulgadores e vendedores de “previdéncia complementar”, temos em nossas
maos a cada dia uma nobre carreira, uma missao de vida ou razao para viver. Temos o privilégio de
apresentar uma porta aberta de possibilidades que podem transformar o futuro de individuos e de
familias desses servidores publicos (mas nao apenas eles)!

Que bela oportunidade.

E se precisar de ajuda, sempre enfatizo isso! Chamem a Abrapp! Tem sempre alguém aqui, cheio
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de conhecimento, experiéncia e licdes aprendidas pra ajudar!

Agora... é educar! Educar para despertar.

(*) Cristiano Verardo é profissional da Previdéncia Complementar Fechada. Entusiasta da
Educacao Financeira e Previdenciaria. Hoje atua como Diretor de Seguridade, Relacionamento e
Comunicacao na Vexty e como apoiador de programas educacionais e de sensibilizacao da
Abrapp/UniAbrapp.

Fonte: Abrapp em Foco, em 01.04.2022.
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