Legismap Roncarati
Conquistar Geracao Y é desafio para o mercado de previdéncia privada

Por Marcia Alves

Eles sdo interativos, inquietos, bem informados e altamente conectados. No entanto, os individuos
nascidos entre 1980 e 1996, que ja em 2018 representardao metade do consumo global, tém pouco
conhecimento sobre poupanca para a aposentadoria (61% no caso dos brasileiros). Especialistas
consultados pelo CVG-SP afirmam que é possivel reverter esse quadro.

Enquanto empresas de todo o0 mundo se esforcam para entender o novo padrao de consumo
redesenhado pelos 1,8 bilhao de individuos que compde a Geracdo Y - agueles que nasceram entre
1980 e 1996 -, o setor de previdéncia privada tem um desafio a mais. A questdo é que essa
geracao, que é interativa, inquieta, bem informada e altamente conectada, tem pouco
conhecimento sobre poupanca para a aposentadoria. Foi o que constatou o estudo elaborado pelo
BNY Mellon com uma equipe de estudantes da Cambridge Judge Business School, Universidade de
Cambridge.

O estudo, que entrevistou 1.253 jovens entre 20 e 35 anos de seis paises, também traz dados da
Geracgao Y brasileira. Dos 423 entrevistados no pais, 61% nao recebem qualquer informagdo por
meio das empresas em que trabalham ou das instituicbes de ensino. Além disso, muitos nao estao
cientes do futuro que os espera. O BNY Mellon avalia que essa falta de conhecimento sobre
questdes financeiras pode ser resultado tanto da falta de instrucao e informacao financeira como
da falta de interesse.

Mas esse resultado, que em principio, poderia representar uma falha de comunicacdo da industria
de sequros e previdéncia, é analisado pela instituicio como uma oportunidade. “E uma enorme
oportunidade para seguradoras de vida, bancos e gestores de ativos para que desenvolvam em
nivel local acdes de planejamento financeiro e de conscientizacdo”, disse Adriano Koelle, chairman
da América Latina e Country Executive para o Brasil no BNY Mellon.

“Pseudo sensacao de seguranca”

Especialista em segmentacao por género e comportamento de compra, Desirée Peron, da Dexi
Marketing, analisa que nao se pode esperar de um jovem de 20 anos, por exemplo, a preocupacao
com a aposentadoria. “Nao podemos pensar que ao dividirmos as geracées em X, Y ou Z iremos
mudar a esséncia do que é ser jovem”, diz. Ela lembra que a Geracdo Y surgiu em uma época de
grandes avancos tecnolégicos, alta prosperidade econémica e facilidade de acesso material.

Em um estudo sobre as tendéncias mais importantes do varejo na América Latina, a consultoria
Nielsen classificou a Y como a geracdo do futuro. A estimativa é que em 2018 essa geracao
represente metade do consumo global e em 2025 seja 75% da forca mundial. “E a geracdo que
hoje tem a maior representatividade na populacao e estd mudando as regras do jogo e das
estratégias de mercado, movendo-as para uma era mais moderna, digital e dinamica”, registra
Desirée Peron.

Para Acacio Queiroz, escritor, consultor da area de seguros e estudioso das mudancas na
demografia mundial, sdo as facilidades da era contemporanea que dao os jovens a percepcao de
que a aposentadoria é algo longinquo. “Eles nao vivenciaram as dificuldades da minha geracao, a
Baby Boomer, que se preocupava em poupar para comprar um imével, uma casa ou para a
aposentadoria. Hoje, seus pais, geralmente, tém melhor condicao de vida, o que transmite a eles
uma pseudo seguranca”, diz.

Desirée Peron explica que essa pseudo seguranca é resultado do estilo de vida de uma grande
parcela de jovens da geracao Y. Segundo ela, a maneira como esses jovens veem o trabalho,
percebem a vida e se relacionam com outras pessoas é diferente. “Sem falar que, mesmo depois
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de crescidos, uma grande parcela desses jovens ainda vive com os pais, postergando o inicio sua
vida adulta para mais tarde. Dai essa pseudo sensacao de seguranca que os impede de pensar em
preparar seu futuro”, diz. Pensar em aposentadoria, eles até pensam, mas, de acordo com a
especialista, de uma maneira diferente das geracdes passadas.

No entanto, Desirée Peron deduz que a falta de interesse da Geracao Y por assuntos financeiros,
detectado pelo estudo do BNY Mellon, pode ser atribuido mais a falta de acesso a informacdo do
que, propriamente, a falta de interesse. Acacio Queiroz discorda de que falta informacao aos
jovens. “Eles recebem informacao sim, mas, talvez, nao pelos canais adequados e da forma como
desejam”, diz. Para Desirée Peron nunca foi tao facil como agora acessar uma geracao, seja pelo
comportamento sempre conectado dos individuos da Geracao Y, seja pela quantidade de canais
disponiveis para isso.

Como conquistaros Y

E possivel chamar a atencdo da Geracdo Y para a necessidade de poupar para a aposentadoria? A
diretora da Dexi acredita que sim. “Mas, para isso, as empresas do setor precisarado realizar
algumas adequacdes em seus produtos, comunicacao, estratégia, posicionamento e outros fatores,
principalmente na maneira como e onde disponibilizam a informacao”, diz. Segundo ela, além de
superconectada, a Y valoriza bastante o controle da informacao e considera muito o servico no
momento da compra.

Comodidade e lazer sao importantes para os individuos da Geracdo Y, que também sao muito
preocupados com a ecologia e sustentabilidade. “Para ter acesso a essa individuos, é fundamental
que as empresas estejam onde eles estiverem, considerando todos os canais de contato. O digital,
de forma alguma, deve ser colocado em segundo plano”, diz Desirée Peron.

Mas, a especialista alerta que nao adianta estar em contato se o discurso da empresa nao fizer
sentido para eles. “E fundamental que as empresas consigam espelhar os principais atributos desta
geracdo. Somente assim, conseguird engajamento”, diz. Ela lembra, ainda, que essa geracao é
muito informada e que, por isso, é preciso ter um discurso verdadeiro. “Esse pessoal, tem um faro
muito apurado para discursos superficiais”, acrescenta.

Investir em comunicacao visual e simplificar as informacdes sao duas acdes necessdrias para o
mercado de previdéncia privada informar os jovens sobre aposentadoria, na avaliacdo de Acacio
Queiroz. Mas, ndo sao as Unicas. Ele também sugere um forte trabalho de educacao financeira,
comecando pela inclusdo da matéria no curriculo de alunos do Ensino Médio, além de pesquisas
para entender o que essa geracao deseja. “Sabendo o que eles esperam de um plano de
previdéncia, é possivel desenhar um produto mais adequado, que, a meu ver, deve ser também
mais flexivel”, diz.

Fonte: CVG-SP, em 22.04.2016.
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