Legismap Roncarati
Seguros e previdéncia: pesquisa apresenta o novo perfil da geracao 50+

Planejamento é a palavra de ordem: estudo do Data8, apresentado durante o X Férum
Nacional da Fenaprevi, mostra que longevidade traz desafios, mas abre oportunidades
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As mudancas impostas pela pandemia também afetaram o padrdao de comportamento de consumo
de homens e mulheres com mais de 50 anos (os chamados “50+"). E o que indica uma pesquisa
inédita conduzida pelo Nucleo Data8, da consultoria Hype 50+, apresentada durante o X Férum
Nacional de Seguro de Vida e Previdéncia Privada da Fenaprevi, realizado no inicio do més em Sao
Paulo/SP.

“0 estudo buscou entender as diferencas encontradas nos novos ciclos dessa faixa da populacao
brasileira no momento em que caminhamos para o fim da crise sanitaria, e que certamente
provocou novos comportamentos e mudancas no dia a dia profissional, na vida pessoal e também
na forma de consumir dessa geracao”, explica a especialista no mercado de longevidade e sécia-
fundadora do Data8 Hype 50+, Clea Klouri.

De acordo com a pesquisadora, estd na hora de aposentar o conceito de “velho” que ja esta ficando
para tras, em especial por meio de discussdes na midia. Ela defende o combate ao chamado
“etarismo”, que é a discriminacdo contra pessoas com base na idade, e chama atencdo para o
termo “Middlescence”, relacionado ao periodo ou condicdo da meia-idade e que representa o que é
hoje a nova cara da maturidade, num perfil de 45 a 65 anos.

Segundo o IBGE, dados deste ano apontam que ja sdo quase 55 milhdes de brasileiros acima de 50
anos, ou seja, 25% da populacao brasileira. O mercado formado pelos “50+"” movimenta,
aproximadamente, dois trilhdes de reais sé no Pais. No mundo, o valor ultrapassa 15 trilhdes de
délares.

Caracteristicas dos 50+
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O crescimento do nimero de consumidores maduros da o tom da urgéncia das discussbes de
inclusdo em varios setores da sociedade. “Essa é a primeira vez que até quatro geracoes das
familias coexistem, e essa caracteristica transforma toda a dinamica das relacdes, principalmente,
todo o planejamento financeiro”, afirmou Clea.

Segundo a pesquisa, 39% dos brasileiros “50+" dizem que sao a Unica fonte de renda de sua casa,
e 73% dos brasileiros “55+" dizem que vivem do seu préprio sustento, sem depender de filhos e/ou
netos.

Além disso, 60% dos brasileiros “50+" dizem que ndo se sentem com a idade que tém. J& 40% dos
brasileiros “65+" afirmam que vao viver mais de cem anos.

Os nUimeros revelam também que a parcela madura da populacdo tem adquirido cada vez mais
autonomia digital, além de indicar que sua participacdo na internet jd ndo é nada desprezivel.

Segundo o Data8, 77% dos brasileiros “50+" acessam a internet todos os dias, e 43% dos
brasileiros “50+"” compraram produtos e/ou servicos pela internet nos dltimos 12 meses. E 7 de
cada 10 brasileiros “50+"” usam as redes sociais para se conectar profissionalmente.

Paralelamente a uma maior conectividade, o perfil de consumo também ganhou destaque. De
acordo com o estudo, pessoas maduras no Brasil tendem a buscar prazeres imediatos na vida, a
aproveitar o agora.

Novos perfis de consumo

A pesquisa mapeou em 2021 cinco perfis inéditos de consumidores brasileiros acima de 50 anos.
Sao eles:

Autossuficientes: se preparam para quando se tornarem dependentes, a fim de custear uma
estrutura que nao impacte a familia;

Sabios: conquistaram reconhecimento e poder de influéncia dentro do seu grupo social, seja por
uma carreira profissional bem-sucedida, seja por uma experiéncia e bagagem de vida que os
diferencia dos demais;

Agregadores: perfil mais tradicional que costuma agregar pessoas da familia ao entorno de si e
cuidam de parentes, inclusive financeiramente;

Cuidadoras: pessoas que se responsabilizam diretamente por parentes, quase sempre vivem com
um ou mais membros da familia e se dedicam a cuidar dos familiares, inclusive parando de
trabalhar para isso. Sao pessoas normalmente mais estressadas e que demandam apoio emocional,

Exploradores: buscam viver de maneira mais livre, sem amarras familiares e explorando as
possibilidades da maturidade, investindo apenas em si. Neste perfil as pessoas tendem a gastar
mais do que ganham.

Longevidade vs planejamento financeiro

Para Clea, apoio emocional e educacao financeira sao fatores-chave para a melhora da qualidade
de vida de todos esses perfis.

O estudo do Data8 traz ainda um alerta: existe o desafio comum de que ninguém se preparou
financeiramente para a extensao da vida, em especial no que diz respeito a aposentadoria.

Mas, Clea complementa explicando que esse novo perfil de pessoas tem trazido iniciativas para
lidar e/ou custear a vida dos “maduros”. E para ilustrar apresentou projetos, startups e iniciativas
de marketing focados em pessoas 50+, incluindo marketplaces adaptados.
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“Com a extensao da vida, os novos ciclos apresentam desafios, mas um campo de muitas
oportunidades de viver diversas vidas dentro desta. E o planejamento se torna ainda mais essencial
em uma trajetdria nao linear”, defende.

Senioridade nos EUA

Srinivas D. Reddy, convidado internacional trazido pela Fenaprevi especialmente para o Painel da
parte da tarde sobre longevidade e planejamento, trouxe um pouco do cendrio da senioridade nos
Estados Unidos.

Segundo o vice-presidente sénior de solucdes de previdéncia e renda do Principal Financial Group,
a populacdo de idosos/aposentados é grande e tende a aumentar ainda mais nos préximos 7 anos.

Ele conta que neste contexto, ha duas novas questdes no pais norte americano: a primeira, onde os
atuais aposentados nao contam mais com o apoio das empresas, como acontecia até os anos 70. E
a outra é o aumento da expectativa de vida e, consequentemente, do periodo de usufruto da
aposentadoria, o que deve impactar financeiramente as provedoras de previdéncia privada.

Outro ponto desafiador para Reddy é o comportamento do cidadao em relacao as economias.
Embora a maioria das pessoas saiba que é mais prudente guardar recursos ou investir em
previdéncia privada antes de pensar em qualquer outra despesa, a pratica quase sempre é
diferente da teoria. E as empresas precisam considerar isso.

Para transformar este comportamento, é importante estruturar bem as informacdes sobre as
opcdes de mercado, para que o consumidor tenha mais chances de fazer a escolha certa. Isso
também requer um trabalho de informacao e educacao, utilizando todos os recursos disponiveis,
como comunicacdo visual, comparacdes e estatisticas.

Reddy destacou ainda o papel da ciéncia na longevidade, mas chama atencao para o fato de que
dessa maneira, vive-se mais, mas nao se vive melhor. Hd mais problemas de saude que demandam
outros cuidados, logo, mais despesas. Para um cidadao sem cobertura previdencidria adequada, e
que isso leva a escolhas dificeis sobre onde empregar a renda disponivel e que problemas resolver
primeiro.

Ha ainda outras questdes a serem consideradas, como a perda de espaco no mercado de trabalho,
os limites fisicos, o crescente indice de divdrcios entre idosos que ao pararem de trabalhar
encontram dificuldades incontornaveis no convivio, e também o declinio cognitivo. De acordo com
o painelista, estes sdo pontos que compdem o cendrio econdmico projetado para o futuro do setor
previdenciario nos EUA.

Fonte: Fenaprevi, em 29.09.2022.
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