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RESUMO

A sociedade brasileira foi tradicionalmente marcada por uma baixa adesdo a contratacdo de
seguros. No entanto, durante o periodo de instabilidade sanitaria causado pelo virus da Covid -
19, o mercado segurador apresentou uma variagdo positiva na penetracdo do produto, no ramo
de vida, acima das estimativas. A partir desse fato, o presente estudo mostra uma anélise sobre
os valores culturais dos seguros de vida perante a perspectiva de titulares de apdlices. O estudo
buscou entender os perfis de contratantes de seguro de vida e analisar eventos de transigdo em
suas vidas que apontem para potenciais gatilhos de compra em direcdo a esse produto. Este
trabalho tem natureza qualitativa e foi amparado em entrevistas individuais de roteiro
semiestruturado com 7 segurados, isto &, titulares de apélices de seguros que, voluntariamente,
participaram da pesquisa. De acordo com os relatos dos respectivos entrevistados foi possivel
mapear os perfis consumidores de seguros de vida, as razbes de influéncia por tras desse
produto, as protecdes para 0s momentos mais delicados e 0s recursos patrimoniais que vao além
do seguro. A partir disso, identificou-se que as relagdes familiares séo os principais motivos da
contratacdo de seguros de vida, bem como a aquisicdo de um imével préprio financiado, 0 medo
de uma possivel reducdo de renda com a chegada da aposentadoria e a preocupacdo com 0S

entes quando ndo ha herangas financeiras.

Palavras-chave: Seguro de Vida/ Valor Cultural / Ciclo de vida/ Gatilhos de Consumo.



ABSTRACT

Brazilian society has traditionally been marked by a low adherence to insurance contracting.
However, during the period of health instability caused by the Covid-19 virus, the insurance
market showed a positive variation in product penetration, in the life branch, above estimates.
Based on this fact, the present study shows an analysis of the cultural values of life insurance
from the perspective of policyholders. The study sought to understand the profiles of life
insurance policyholders and analyze transitional events in their lives that point to potential
purchase triggers towards this product. This work is qualitative in nature and was supported by
individual interviews with a semi-structured script with 7 policyholders who voluntarily
participated in the research. According to the reports of the respective interviewees, it was
possible to map the life insurance consumer profiles, the reasons for the influence behind this
product, the protections for the most delicate moments and the patrimonial resources that go
beyond insurance. From this, it was identified that family relationships are the main reasons for
taking out life insurance, as well as the acquisition of a financed property, the fear of a possible
reduction in income with the arrival of retirement and the concern for loved ones when there

are no financial inheritances.

Keywords: Life Insurance / Cultural VValue / Life Cycle / Consumer Triggers.
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1. INTRODUCAO

Em marco de 2020 a Organizacdo Mundial de Saude (OMS) decretou estado de
pandemia devido a rapida disseminacéo que a Covid-19 apresentou. Incialmente, o virus estava
concentrado na China, tendosido oficialmente registrad o em dezembro de 2019, migrando para
a Tailandia e posteriormente para os outros paises (WHO, 2020). A pandemia em questdo
resultou em uma grande interrup¢do na economia resultando em quarentenas, restricdes de
viagens, fechamento de fabricas e uma queda acentuada em muitas atividades do setor de
servicos (BOONE, 2020).

Devido a necessidade da quarentena, os individuos passaram a realizar suas atividades
como trabalho e estudo remotamente, modificando também seus habitos de consumo e
comportamento, sendo geradas diferentes formas de manter a indUstria € 0 comércio em
movimento.

Afunilando a perspectiva sobre os mercados, encontram-se os ramos tradicionais,
encontram-se as seguradoras do Brasil que, em sua maioria, se expdem ao publico através de
corretores especializados para que a populagao possa acessar o produto (ESCOLA NACIONAL
DE SEGUROS, 2009). Aprofundando o tema, encontram-se 0s seguros de vida, que séo
produtos financeiros com o objetivo de garantir aos beneficiarios (pessoas designadas a receber
a indenizacdo) valores monetarios em razdo da morte do segurado com intuito de realizar a
sucessdo patrimonial ou manutencgéo do padrédo de vida.

Além disso, a compra de seguros de vida € um assunto complexo que pode envolver
muitas questBes emocionais. Ou seja, ao adquirir um seguro de vida, uma pessoa esta
efetivamente planejando para o futuro e tomando medidas para proteger aqueles que ama. O
valor sentimental envolvido nesse processo pode ser enorme, uma vez que 0 seguro de vida é
muitas vezes visto como um presente de amor e protecdo que € deixado para a familia e entes
queridos. Esses sentimentos de cuidado e afeto podem ser muito fortes e influenciar
significativamente a decisdo de comprar um seguro de vida.

Atualmente, segundo o Instituto de Inovacdo em Seguros e Resseguros (IISR) da
Fundacdo Getulio Vargas (FGV), uma barreira que afeta o brasileiro na contratacdo de seguros,
e anterior a Covid-19, sdo as regras e legislacdes complicadas nesse modelo de negdcio que
dificultam a popularizacdo desse servico (FGV, 2021). Sabe-se, também, que sua penetracao
na populacdo ainda é muito baixa em comparacdo aos paises mais desenvolvidos. De acordo

com a pesquisa da Japan Institute of Life Insurance (JILI) em 2019, o Japdo possuli,



aproximadamente, 90% das familias protegidas por seguro de vida, enquanto no Brasil, nessa
mesma época, apenas 15% dos brasileiros estavam segurados.

Entretanto, mesmo ap0s os dados citados, os relatérios da Superintendéncia de Seguros
Privados (SUSEP) a partir doano de 2020 indicam um aumento de 3% na penetragao de seguros
de vida na populagéo brasileira (RELATORIO ANUAL DO SISTEMA DE ESTATISTICAS
DA SUSEP — SES, 2021). A partir disso, foram estudados os valores culturais dos brasileiros,
especificamente dos que possuem seguros de vida, visto que esse crescimento agressivo ainda
ndo havia sido presenciado pelos 6rgdos reguladores desse mercado, que possui mais de dois
séculos de existéncia no Brasil (BORELLI E MONTI, 2013).

1.1.  Justificativa e contextualizacéo

Desde que a Covid-19 foi classificada como pandemia pela OMS, as a¢des dasempresas
seguradoras e resseguradoras despencaram cerca de 50%, segundo a Bolsa de Valores do Brasil
(B3), uma vez que uma onda de conflitos viria pela frente visto que pandemias fazem parte do
grupo de riscos excluidos das apo6lices de seguro. Ou seja, as empresas do ramo estariam
fragilizadas por conta do pregédo, enquanto os insatisfeitos segurados (titulares de apdlices de
seguro) estariam desprotegidos financeiramente, caso 0 momento ficasse delicado.

Sob presséo, a SUSEP, em meados de 2020, tomou partido frente a situacdo e definiu
que as indenizacOes de vitimas decorrentes da pandemia deveriam ser pagas pelas seguradoras.
Dessa forma, criou-se um cenario estavel entre titulares de apdlices, agora protegidos, e
companhias de seguro que passaram a fazer jus a protecédo vendida.

Como primeiro impacto no mercado segurador, muitas pessoas consideraram a compra
de um seguro de vida como uma medida preventiva, visto que no Brasil, segundo o painel do
programa do governo de combate ao Coronavirus, até abril de 2023, mais de 700.000 pessoas
vieram a obito devido a complicacdes da doenca. Ou seja, essa decisdo pode ter sido
influenciada pelo valor sentimental que a vida ganhou durante a pandemia, j& que a doenca
levou muitas pessoas a refletirem sobre a importancia de suas vidas e de seus entes queridos.
Apos a permissdo concedida pela SUSEP, as vendas de seguro de vida no Brasil cresceram
consideravelmente em relagdo ao mesmo periodo no ano anterior, segundo a Confed eracéo
Nacional das Seguradoras (CNSeg).

Dessa forma, a analise sobre os valores culturais perante os seguros de vida pode

contribuir para acompreensdo do produto em questéo pelos individuos e sociedade, bem como,



por consequéncia, para a construcao das estratégias das seguradoras, pois, além do momento
que foi vivido e da tendéncia de crescimento que esse produto possui, entender as pessoas €
essencial para o sucesso dacompanhia (GRAEFF, 1996).

O problema desta pesquisa emerge, portanto, a partir da variacdo positiva na penetragéo
do seguro de vida acima das estimativas nos anos de 2020 e 2021, conforme os dados do
relatorio anual do Sistema de Estatisticas da SUSEP (SES) dos respectivos periodos, pois
encerrou 0 ano de 2021 com 17% de individuos amparados no Brasil (REVISTA APOLICE,
2021).

A presente pesquisa se justifica, ainda, como uma contribuicdo aos debatesque témsido
fomentados acerca dos habitos que se revitalizaram a partir das novas medidas de prevencgéo
sanitaria. Assim, a compreensao da valia cultural dos cidaddos quanto aos seguros de vida faz-
se essencial, visto que serve para atrair a atencdo de uma comunidade majoritariamente

desprotegida para o futuro.
1.2.  Objetivos
1.2.1. Objetivo geral
Compreender as assimilacdes culturais de titulares de apolices em relagdo aos seguros
de vida, considerando possiveis impactos da pandemia da Covid-19, a fim de identificar as

motivacOes que levam a sua aquisigéo.

1.2.2. Objetivos especificos

. Compreender, qualitativamente, perfis de consumidores de seguros de vida no Brasil;

. Verificar a relacdo entre 0 momento de vida e a decisdo de comprar o produto em
questéo;

. Entender as raz6es que influenciam a compra do seguro de vida;

. Identificar os beneficiarios das apolices, a partir do valor emocional da compra de um

seguro devida;
. Conhecer a interpretacdo dos informantes em relagcdo ao seguro de vida considerando a

mais recente crise sanitaria.



2. REFERENCIAL TEORICO

O objetivo deste capitulo é apresentar a literatura utilizada, explorando os conceitos que
servem como base para a realizacdo destetrabalho. Dito isto, € iniciado através da conceituagdo
de cultura e consumo, em funcédo da ética adotada aqui para a analise da compra do seguro de
vida. Além disso, secdo abordard, em seguida, as perspectivas sobre a morte, debrucando sobre
fatores culturais e tabus desse aspecto. Em tempo, é trazido, também, as teorias sobre os eventos
de transicdo e consequentemente uma pincelada o sobre momento de vida dos segurados, bem
como as questBes emocionais que estdo por tras da aquisicdo do seguro, ou seja, 0 CONSUMO
como um ato de amor. Por fim, encerra-se 0 tdpico transmitindo dados sobre um estudo do

comportamento de prevencao e adesdo aos seguros.

2.1. Consumo e cultura

Estudiosos do comportamento do consumidor investigam como as condutas e as
escolhas de consumo s&o moldadas por diferentes aspectos, tais como hierarquia de género,
classe social, contexto familiar, etnias e outros grupos formais, argumentando ser essencial,
também, investigar os modos de interacéo entre compradores, empresas e produtos.

Cabe mencionar que, sob a perspectiva cultural, os compradores sdo vistos como
produtores de cultura, e ndo apenas portadores dela, ou seja, considera-se que eles estdo
inseridos em um ambiente que os influencia e que, a0 mesmo tempo, é influenciado por eles.
No entanto, esse ecossistema ndo os define, uma vez que os consumidores buscam mundos
culturais muitas vezes diferentes do que seria esperado deles sob uma Gtica simplista, baseada
em fatores sociodemograficos, econdmicos ou familiares. Dessa forma, cria-se o sentimento de
solidariedade social, por meio da procura de interesses comuns de consumo (ARNOULD;
THOMPSON, 2007).

Nessa mesma perspectiva, é importante compreender 0 consumo ndo apenas como a
decisdo de uma compra, mas também considerando todo o contexto sociocultural relacionado
com essas decisfes. No caso do processo de compra de seguros existem facetas proprias da
cultura nacional que devem ser consideradas no estudo do comportamento brasileiro com
relagdo a esse produto.

Assim, segundo Arnould e Thompson (2005), a teoria da cultura do consumo néo é

consolidada como uma sO, uma vez que se refere a um conjunto multiplo de perspectivas
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tedricas que apontam para as relacdes dinamicas entre os atos de consumo, 0 mercado e 0s
significados culturais.

Em funcdo disso, torna-se necessario ressaltar a perspectiva de Belk (1988), uma vez
que o autor acredita que os consumidores consideram seus bens como parte deles. Em tempo,
sugere que os objetos formam uma dilatacdo de cada pessoa. Dessa forma, € importante destacar
a influéncia social e coletiva dos produtos e das atividades de consumo, permitindo-se realizar
aassociacdo entre os conceitos assumidos narelacdo doindividuo com os objetos e a introducéo
desses objetos em diferentes grupos sociais.

Nesse sentido, destacam-se alguns tépicos que ndo podem ser esquecidos.
Primeiramente, as teorias da cultura do consumo podem ser compreendidas como uma
estruturacdo de vivéncias, valores e atos, ou seja, a cultura do consumo ndo apontaa acdo como
forca causal, no entanto, como um sobreposto interligado de sistemas de significados,
sentimentos e pensamentos que sdo moldados de acordo com o tempo durante a vida social
(THOMPSON, 1995).

Em segundo lugar, a 6tica dateoria da cultura do consumo foi desenvolvida através de
estudos empiricos que analisaram como as manifestacdes particulares de cultura do consumo
foram elaboradas, sustentadas, aceleradas e moldadas pelas razdes histéricas, enquanto estavam
sendo amparadas tambeém por circunstancias socioecondmicas especificas e sistemas de
mercado particulares (ARNOULD e THOMPSON, 2005).

Em resumo, a teoria da cultura do consumo é desenhada nas teorias particulares ao
relacionamento entre a identidade individual e coletiva dos consumidores: a cultura criada e
concretizada no mundo vivido dos consumidores, processos e estruturas das experiéncias
vivenciadas e a natureza do dinamismo das categorias socioldgicas por meio das quais essa
dinamica da cultura do consumo ¢ influenciada (ARNOULD e THOMPSON, 2005).

2.2. Perspectivas culturais sobre a morte

A expressdo “pensamento magico” ¢ usada para representar a crenga de certos
raciocinios que levariam a realizacdo de desejos e a prevencdo de fatos impertinentes
(LINDENMEYER; CECCARELLI, 2012). A partir disso, sob um recorte na cultura brasileira,
existe o fatalismo e o pensamento magico, uma vez que alguns creem que pensar em

determinado fato, como a morte, podera atrai-la para sua vida. Ou seja, a supersticiosa
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representacdo de que o simples ato de pensar pode controlar o futuro, mostra o quanto ha de
pensamento ficticio na cultura brasileira.

A negacdo da morte € um fendmeno comum em muitas sociedades ocidentais, em que
a morte é vista como algo a ser evitado ou adiado a0 maximo. Rodrigues (2006) explora essa
perspectiva no livro “O tabu da morte”, destacando como essa negacéao pode estar relacionada
com a valorizagdo da juventude e davida saudavel na sociedade contemporanea. A busca pela
imortalidade, seja por meio da medicina ou datecnologia, € vista como um reflexo desse medo
dafinitude e da inevitabilidade da morte.

Além disso, a negacdo da morte também pode estar relacionada com a perda do sentido
de rituais e praticas funerarias significativas. Em sociedades tradicionais, o processo de morte
e luto é acompanhado por rituais e praticas que ajudam a elaborar o luto e a lidar com a perda.
No entanto, em sociedades ocidentais contemporaneas, esses rituais foram perdendo espaco, e
muitas vezes a morte € vista como um tabu a ser evitado.

Segundo Rosa, Veras e Assunc¢do (2015), a morte € algo que muitas vezes é evitado e
negado na sociedade ocidental. Como resultado, o processo de envelhecimento é
frequentemente associado a esteredtipos negativos e é visto como algo a ser evitado ou
escondido. Esse comportamento leva a uma busca pela juventude, que é cultuada e vista como
um ideal a ser alcancado.

Por sua vez, Sarlo (2000) aborda a juventude a partir da l6gica do consumo, que
transforma a juventude em um objeto de desejo da sociedade. Assim, a ideia do mito da eterna
juventude é novamente difundida, valorizando 0s aspectos comportamentais, estéticos e
corporais dos jovens (MARTINS; CARRANO, 2011).

Em conformidade a Guimardes (2005), um dos elementos que se relacionam
diretamente com a juventude sdo as sensacdes de forca e imortalidade, que levam os jovens a
acreditarem na sua imortalidade ou na daqueles que s&o importantes para eles, ou seja, a
negacao da morte.

Por fim, o resultado do estudo de Cubeddu e Rios-Rull (2005) constatou que as pessoas
com aversdo ao risco de morte tém maior propensdo a adquirir um seguro de vida. Dito isto,
entende-se que experiéncias anteriores de morte influenciam a averséo ao risco, promovendo a

aquisicdo de seguros de vida ou pelo menos gerando reflexdes positivas sobre o tema.
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2.3.  Eventos de transicao

O artigo intitulado “Socializacdo do consumidor na vida adulta: desafios e caminhos
para a pesquisa” de 2018, escrito pelas autoras Catia Moreira, Leticia Casotti e Roberta
Campos, explora momentos de mudanca na vida dos brasileiros que levam a novas
experiéncias. De acordo com Moschis (2007), pesquisadores de marketing tém compreendido
qgue as experiéncias anteriores dos consumidores influenciam seus comportamentos nos
estagios seguintes da vida, indicando uma lacuna teérica na investigagdo dessa conexdo no
contexto do consumo ao longo davida. Algumas pesquisas que abordavam o ciclo de vida, por
exemplo, encontravam dificuldades em relacdo a idade cronoldgica dos participantes, que nem
sempre refletiam suas identidadese estilos devida. Além disso, os eventos davida ndo ocorrem
de forma uniforme, organizada, previsivel e desejavel, o que torna a elaboracdo de modelos
tedricos mais desafiadora.

Diante das dificuldades relacionadas as pesquisas sobre consumo ao longo do curso de
vida, a perspectiva do curso de vida (MOSCHIS, 2007) oferece uma abordagem que enfatiza o
estudo dos eventos de transi¢do. Esses eventos geram mudancas significativas em termos de
comportamentos e papéis sociais dos individuos, familias ou coletividades analisadas. A
perspectiva destaca tanto eventos socialmente esperados, como formatura na universidade,
casamento, nascimento dos filhos e aposentadoria, quanto eventos inesperados ou nao
desejados, como doengas, faléncias, perda de entes queridos, bem como mudancas resultantes
de diferentes escolhas de vida, como divorcio, mudanca de pais ou profissao.

Ocorrem tensdes em decorréncia de mudancas relacionadas a eventos de transicao, que
podem ser resultado da falta de habilidade e conhecimento para lidar com a nova situacéo,
emocdes despertadas no processo e “desencaixe” entre praticas e significados anteriores e 0
novo contexto do consumidor. Para lidar com essas tensdes, o consumidor pode adotar
estratégias de adaptacdo, que podem levar a construcdo de uma identidade social diferente,
descoberta denovas formas de lidar com o stress e desenvolvimento pessoal, gerando mudancgas
em habitos, praticas, rituais, interacdes, formas de comunicacdo e competéncias, entre outras.
Essas mudancas e suas consequéncias podem resultar na participacdo em um novo sistema de
socializacdo. Assim, as estratégias de adaptacdo envolvem a aprendizagem consciente ou ndo
de novas capacidades, comportamentos e disposi¢des de consumo (MOSCHIS, 2007).

As autoras do artigo em questdo destacam a importancia da “Perspectiva do Curso de

Vida” para a observacdo das estratégias de adaptacdo dos consumidores em momentos de
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transicdo, bem como as consequéncias dessas mudangas em termos de novas praticas,
identidades, capacidades e disposi¢cOes. Ao enfatizar a centralidade na mudancga, essa
perspectiva possibilita uma melhor compreensdo dos agentes de socializacdo envolvidos e de
que forma eles influenciam as estratégias de adaptacao adotadas pelos consumidores. 1sso torna
0 processo desocializacdo mais evidente e facilita o estudo de seus atores, mecanismos e etapas
(MOSCHIS, 2007).

De acordo com o0 modelo do curso de vida (MOSCHIS, 2007), amudanca € iniciada por
um evento desencadeador que gera demandas fisicas, sociais e emocionais, as quais 0
consumidor se adapta por meio de processos que envolvem a aquisicdo de novos papéis sociais
e identidades, estratégias para lidar com o stress e a necessidade de desenvolvimento do capital
humano. Esses processos sdo influenciados por variaveis contextuais, como cultura, género e
composicdo da familia, e levam o consumidor a mudar suas préticas, significados, identidades,
capacidades e disposigdes. O objetivo é entender 0os mecanismos que relacionam as condicdes
e experiéncias de vida anteriores com as consequéncias posteriores.

De acordo com as autoras Moreira, Casotti e Campos (2018), a abordagem do curso de
vida traz a tona a importancia das experiéncias passadas e das expectativas futuras dos
consumidores, bem como ajuda a entender as demandas especificas de cada momento da vida,
incluindo o impacto dapandemia de Covid-19. Essa abordagem também pode contribuir para
entender o aumento do consumo de seguros de vida, através da compreensdo dos proprios

consumidores.

2.4.  Seguro de vida como um ato de amor

Ao ler o artigo “Daniel Miller e os estudos de consumo no Brasil” de Livia Barbosa
(2020), podemos obter uma compreensdo mais ampla da relagdo humana com o ato de
consumir. Em relacdo as teorias culturais do consumo, Miller (1987) argumenta que, em vez de
nos concentrarmos no que a cultura de consumo e suas instituicdes (como a industria cultural,
marketing e propaganda) tentam nos impor — como superficialidade, homogeneidade e
insaciabilidade — ou no que ela supostamente nos priva, como autenticidade, realizacdo pessoal
e integridade existencial, devemos prestar atencdo ao que a sociedade de consumo nos permite
ser, fazer, sentir e pensar por meio de nossa relagdo com a cultura material e 0 consumo de

massa atual.
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As conotacg0es especificas associadas a uma mercadoria séo atribuidas no momento da
compra, seja por meio do mercado ou do Estado, quando a natureza Unica de uma pessoa é
expressa na escolha de um item especifico e/ou na alteracdo de algum outro. Esse momento
inicial é seguido por um processo no qual o agente social interage/trabalha com o objeto até que
ele ndo seja mais reconhecivel como tendo qualquer relagdo com o mundo abstrato e impessoal
de onde veio.

Em outras palavras, quando as mercadorias sdo criadas no universo produtivo, elas
consistem em conjuntos de potencialidades materiais e simboélicas ndo especificas que
aguardam para serem realizadas. No entanto, quando sdo compradas ou recebidas, essas
mercadorias sdo apropriadas e “ressocializadas” dentro do contexto de universos particulares
individuais e/ou coletivos. O objeto é transformado com base em sua conexdo intima com um
individuo e/ou grupo social especifico, bem como nas relagdes entre eles (Miller, 1987).

Apdbs uma andlise aprofundada por meio da etnografia, Miller (1998) constatou que a
maioria das compras nao é feita com base nas preferéncias pessoais de quem as realiza, mas
sim em referéncia aos pais, filhos e outros “objetos devocionais” que podem néo estar presentes
fisicamente, mas que s&o o norte de quem faz as compras. E por isso que o titulo do primeiro
capitulo do livro é “Fazendo amor nos supermercados” (Miller, 1998). A dinamica de
proporcionar prazer escalonadamente a cada um dos “referentes ausentes” para manter o
orcamento sob controle — comprando bife para o marido, sobremesa para a filha, refrigerante
para o filho, mas nunca satisfazendo todos os desejos de todos — é guiada por um ethos de
conteng&o, no qual se economiza ao gastar. Segundo Miller, a compra transforma gastos em um
ritual de devocao para aqueles que amamos e envolve “trabalho” na forma de dedicacdo e
esforco, mas nunca passividade por parte de quem faz as compras. E por isso que Miller a
associa ao ritual do sacrificio e suas diferentes etapas: excesso/gastos, sacrificio/transformacéo
de gastos em contencéo e transcendéncia/compra como expressdo geral de afeto e cuidado.

De acordo com Miller (1998), seu projeto tedrico ndo se limita a destacar a importancia
da materialidade e do consumo como uma fonte de humanidade e expressdo, ou a considerar
objetos como uma forma de linguagem. Segundo ele, isso ja foi comprovado. O desafio agora
é entender como e por que as coisas importam em contextos especificos. E por isso que ele usa
a palavra matter, que, como ele préprio enfatiza, tem uma conotacdo mais emocional do que
outros termos semelhantes e reflete melhor as particularidades daqueles para quem a matéria é

importante.
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Ainda Miller (1987), conta que ¢ possivel observar, em “Cultura material € consumo de
massa”, que as pessoas criam diversas estratégias para transformar os recursos materiais que
possuem, sejam eles provenientes do mercado ou do Estado, em ambientes expressivos, rotinas
diarias e, muitas vezes, ideais cosmoldgicos. Para o autor, o comportamento humano em relagdo
as coisas materiais, quandoanalisado dentrode um contexto sociocultural mais amplo, é a maior
evidéncia a ser registrada e interpretada do ponto de vista etnogréfico.

Bem como explicado por Barbosa (2020) em seu artigo, é possivel incluir o processo da
compra de um seguro de vida na teoria de Miller (1998) apresentada no paragrafo anterior, visto
qgue quando se adquire um seguro de vida, essa decisdo € realizada em devocdo aos entes
queridos, buscando garantir que terdo suporte financeiro para lidar com despesas e necessidades
basicas em um momento tdo dificil como a perda de um familiar querido. Além disso, um
seguro de vida pode proporcionar tranquilidade e seguranga em relagdo ao futuro, permitindo
que os beneficiarios possam seguir em frente sem preocupacdes financeiras. Entende-se como
um gesto de amor que transcende a vida e se estende além dela, mostrando o cuidado e a

responsabilidade que se tem com quem se ama.

2.5.  Estudos sobre comportamento de prevencgéo e adesédo a seguros

Devido a dificuldade de artigos cientificos sobre a perspectiva e as questdes especificas
desta pesquisa, utiliza-se a pesquisa de campo da FenaPrevi (Federacdo Nacional de
Previdéncia Privada e Vida) em parceria com o Datafolha, de 2021, para compreender o
consumidor de seguros de vida no Brasil, antes e durante da pandemia da Covid-19. Trata-se
de pesquisa de metodologia quantitativa com questionario estruturado que atingiu brasileiros
com mais de 18 anos de todas as classes econdmicas.

Adentrando na pesquisa, encontra-se o seguinte questionamento: “pensando na
pandemia da Covid-19 e no impacto que teve na sua vida, o que vocé fez ou esta fazendo para
proteger vocé e sua familia de situagdes adversas como esta?”’. De acordo com as respostas
colhidas e conforme a Figura 2, 17% dos entrevistados informaram que se protegeriam através
de um seguro de vida, dado que faz jus ao atual percentual de penetracdo dos seguros na

populacdo brasileira, informado pela SUSEP.
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Tabela 1 - Impacto da Covid-19 no comportamento e agdes.

Erm % Total

Deu mais valor a5 pessoas

que ama

Passou a guardar dinheiro 23
Fer um segura 17
Se preveniu (usou alcool em

gel, mascara, distanciamento 8

social, tormou vacina)®

Comprou imovers, bens para
ficar preparado

Abriu urmna empresa
Trabalhandao mais*

Nio fez nada

Base .
[ *) Citacdes espontineas

Fonte: FenaPrevi e Datafolha, 2021.

= M e

2 =

| T —1

Em contradicdo ao comportamento do consumidor no paragrafo anterior, quando se
perguntou: “pensando na Covid-19 que ainda ndo terminou, e na possibilidade de outras
situagcOes parecidas que podem ocorrer no futuro, quais sdo seus principais medos?”. Cerca de
40% dos participantes disseram que deixar a familia sem condi¢des de se manter e ndo ter como
pagar tratamento médico estdo entre os principais medos dos entrevistados, preocupacao
superior a relatada para o periodo anterior a pandemia. Inquietudes, estas, que de acordo com a
CNSeg, podem ser sanadas com seguros de vida.

Em segundo momento, é comparado o seguro veicular ao seguro de vida, visto que a
protecdo para o veiculo se faz mais presente no Brasil se comparada a protecdo a integridade
da vida. Em tempo, utilizou-se um funil de perguntas para fazer com que o entrevistado
reavaliasse suas preocupacdes. Assim, partindo dos entrevistados que ja possuem cobertura
veicular, 62% responderam que ndo possuem seguro de vida ou de invalidez. Em sequéncia, foi
trazido o seguinte conflito: “entdo seu carro vale mais do que sua vida e sua integridade?”. A
partir dessa reflexdo, 68% decidiram repensar na protecdo da respectiva vida.

Por fim, com a crescente do mercado segurador no Brasil, é possivel perceber uma maior
preocupacdo com o planejamento financeiro familiar diante de alguma fatalidade, até por
pessoas mais jovens, que vém demonstrando cada vez mais interesse nesse tipo de seguro. No
primeiro bimestre de 2022, por exemplo, a procura por seguros de vida entre os jovens subiu
120%, segundo levantamento da SUSEP (2022).
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De acordo com Wunsch (2006), em decorréncia das necessidades crescentes e da

consequente inseguranca dos individuos, o seguro desempenha um papel fundamental no

desenvolvimento do ser humano como prevenido. O autor destaca que o seguro de vida €

composto por quatro elementos fundamentais, que s&o:

Risco: no contexto do seguro de vida, risco € 0 momento incerto em que ocorre
o falecimento do individuo.

Cliente (segurado): o cliente do seguro de vida € uma pessoa fisica cuja
existéncia esta sujeita a riscos.

Prémio: é o valor pago pelo cliente para garantir sua cobertura no seguro de
vida.

Beneficiario: a(s) pessoa(s) designada(s) para receber a indenizacdo em caso de

morte do segurado no seguro de vida.

Os estudos realizados por Kraemer (2010) também fornecem informacfes valiosas

sobre o0 assunto. A pesquisa de Kraemer (2010) contou com a participacdo de 100 entrevistados,

sendo que 73% eram homens, 39% tinham entre 36 e 45 anos, 48% eram casados ou viviam em

unido estavel, 58% tinham formacéo escolar de ensino fundamental e 53% tinham renda mensal

abaixo de R$ 1.000,00. A amostra indicou que consumidores de meia-idade, com baixo grau de

escolaridade e baixa renda ndo sdo facilmente persuadidos a comprar um seguro de vida apenas

pelos beneficios e atributos oferecidos. Eles exigem um custo acessivel e garantias financeiras

para sua familia.

A seguir temos os principais pontos levantados, dentre os achados do autor:

Reconhecimento da Necessidade: de acordo com Kraemer (2010), 53% dos
entrevistados nunca consideraram contratar um seguro de vida, enquanto 22% ja
pensaram na possibilidade de contratacdo pelo menos uma vez.

Busca de Informagdes: A pesquisa também mostrou que 47% dos entrevistados
nunca receberam uma oferta de seguro de vida, enquanto 28% ja foram
abordados por essa possibilidade em algum momento.

Avaliacao das alternativas: Para 34% dos entrevistados, outras prioridades sdo
mais importantes do que a contratacdo de um seguro devida, enquanto para 12%
0 preco elevado do seguro é um obstaculo para a contratagéo.

Compra: Ja para aqueles que se mostraram dispostos a contratar um seguro de
vida, o preco acessivel foi o atributo mais importante para 86% dos

entrevistados, seguido pela seguranca financeira dos beneficiarios (69%),
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confiabilidade da seguradora (61%), cobertura por morte e invalidez (55%) e
valor do capital segurado (39%).

De acordo com Sapelli e Vial (2003), ha uma relagéo positiva entre o grau de instrucao
e a probabilidade de adquirir um seguro de vida, pois pessoas mais instruidas tendem a
compreender melhor os beneficios que um seguro pode oferecer e buscar protecédo para si e para
suas familias.

Por outro lado, ao analisar os consumidores que ja contrataram um seguro de vida,
Cordeiro (2012) destacaque eles tém consciéncia dovalor doservigo, especialmente em relagéo
a seguranca financeira que proporciona para seus familiares no caso de falecimento ou
invalidez. O principal motivador para adquirir o seguro de vida €, segundo a autora, a protecdo
financeira para a familia, que é garantida pela indenizacdo aos beneficiarios.

O objetivo do seguro de vida é promover protecdo ou minimizar impactos financeiros
ao(s) dependente(s) ou ao proprio segurado na hipo6tese de ocorréncia do sinistro para o evento
contratado. H& coberturas que visam resguardar morte, invalidez, doencas graves e entre outras.

Cordeiro (2016) afirma que o aumento daexpectativa devida dosindividuos brasileiros,
somado a pouca confianca no sistema de previdéncia governamental e a preocupacdo em
proteger o patriménio poderiam ser fatores capazes de impulsionar a procura por seguros de
vida. Visto que o produto tem como objetivo fazer a manutencédo do padrao devida e a sucessdo
patrimonial ap6s momentos delicados na familia.

No ramo vida individual, codificado na SUSEP como 1391, Rodrigues (2019) aponta
para o crescimento na compra desse produto no mercado brasileiro a partir de 2020, embora as
pesquisas de mercado do ano de 2019 indiquem que apenas 12% da populacdo possui este tipo
de protecdo, ou seja, ainda haveria pouca aceitacdo no produto estudado. Distintivamente do
mercado de paises como os Estados Unidos, em que a cada dez pessoas, seis possuem seguro
de vida, a capilaridade deste tipo de seguro no Brasil ainda é baixa, principalmente quando
comparada a quantidade de seguros veiculares. (LIMA; RIBEIRO, 2007)

Ainda sobre os estudos de Rodrigues (2019), este produziu uma pesquisa sobre do
segmento do seguro de vida distribuido por meio de corretores de seguros. Ou seja, através de
entrevistas com gestores, vendedores e consumidores, o0 autor fez estudo de caso, empregando
técnicas de criticidade de contetido, com intuito de encontrar as praticas mais eficazes na venda
doseguro devida, comparando abordagens entre uma empresa especializada e outra tradicional.

Dessa forma, identificou que corretoras especializadas atuam apenas com produtos de

beneficios (seguros de vida, previdéncia e saude), enquanto corretoras tradicionais sao aquelas
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que comercializam produtos patrimoniais (seguro deautomavel, residencial e empresarial) e de
beneficios, mas que possui 0 seguro de automével como negdcio principal, devido as boas
percentagens de penetracdo do produto no Brasil. Dito isto, percebe-se que o mercado brasileiro
importa-se mais com a frequéncia dos problemas do que com a gravidade da situagéo,
comprovando a maior penetracao e afeicao ao seguro deautomoveis em relacao aos dadossobre

seguros de vida.

3. METODOLOGIA

3.1.  Lugar social do pesquisador

Primeiramente, torna-se necessario me apresentar devido ao envolvimento com o tema.
Atualmente, fago parte da area comercial de uma insurtech (startup do mercado segurador) e
esta monografia visa aprofundar meus conhecimentos sobre seguros, ao tempo em que me
auxilia no desenvolvimento como pesquisador.

Busco através desta pesquisa a compreensao e desconstrucdo de algumas percepcdes
que adquiri durante os 3 anos de atuagcdo no mercado segurador, como por exemplo a de que a
baixa adesdo aos seguros de vida possa estar ligada a uma falta de praticidade proporcionada
por modelos de venda tradicionais, corriqueiramente burocraticos e intermediados por
corretores. Além disso, com a melhor compreensdo dos aspectos positivos e negativos dos
seguros de vida sob a Otica dos consumidores, a solu¢do de protecdo financeira contratada
podera ser melhor direcionada para auxiliar familias em momentos repentinos e delicad os, tanto
pelo viés emocional, quanto financeiro. Acredito que os mesmos individuos que possam ser

descrentes dos seguros de vida, podem se recuperar de crises atraves desse mesmo produto.

3.2. Tipologia da pesquisa

A presente pesquisa alcancou titulares de apolices para compreender as suas cognicoes
em relacdo aos seguros de vida, a fim de identificar as motivacGes que levaram a sua aquisicao.
Dito isto, Gil (1991) conta que as pesquisas exploratorias tém como preocupacdo central
encontrar os fatores que determinam ou que contribuem para a ocorréncia dos fendmenos. Ou

seja, as pesquisas exploratdrias focam na maior familiaridade com o problema, com vistas a
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torna-lo mais explicito ou a construir hipoteses. Dessa forma, esse modelo tem como principal
objetivo o aprimoramento de ideias ou a descoberta de intuigdes.

Consequentemente, as pesquisas exploratdrias sdo extremamente flexiveis, assim como
roteiro de entrevistas aplicado nesta monografia, de modo que quaisquer aspectos relativos ao
fato estudado tém importancia. Grande parte das pesquisas do tipo envolvem levantamento
bibliografico, documental e entrevistas ou questiondrios com pessoas que tiveram alguma
experiéncia com o problema. Agora, aplicando os conhecimentos teéricos explicados por Gil
(1991) torna-se possivel esclarecer a escolha desse método, visto que o tema e objetivos deste
trabalho envolvem questdes pouco trabalhadas e aspectos subjetivos em nossa sociedade, como:
as baixas penetragdes do seguro de vida na populacéo, o recente impacto da pandemia e o tabu
sobre 0 assunto morte (e pds-morte).

Seguindo 0 mesmo método de raciocinio exploratorio, esta pesquisa requer 0O Viés
qualitativo em seu estudo. Explicado por Minayo (2008), o método qualitativo é adequado aos
estudos da historia, das representacdes e crencas, das relacdes, das assimilacbes e valores
culturais, ou seja, dos produtos das interpretagdes que os humanos fazem durante suas vidas,
da forma como constroem seus artefatos materiais e a si mesmos, sentem e pensam. Neste caso,
observar as motivaces de compra dos seguros de vida.

Por fim, serd utilizando, ainda, a pesquisa bibliografica e documental que para Fonseca
(2002) é a busca dos referenciais teoricos ja analisados e publicados por entidades competentes
através de livros, artigos cientificos, paginas de web sites e relatorios de federagdes. Sendo
assim, esses sdo 0s procedimentos que serdo realizados nessa pesquisa e servirdo para conciliar

a teoria com a pratica na contribuicdo para resposta da questao-problema.
3.3. LimitacGes da metodologia

Segundo Vergara (2016), todo método de pesquisa possui, paralelamente, limitacdes e
possibilidades. Em tempo, Almeida (2006) enxerga que a transcricdo desubjetividades é sujeita
a limitacdes e padrdes, 0s quais sdo capazes de tornar abordavel o que foi apresentado.

E importante frisar que, a partir do carater qualitativo, exploratorio e interpretativo deste
estudo e, considerando que as experiéncias sdo particulares dos sujeitos entrevistados nesta
monografia, ndo se pretende propor generalizagcdes e nem estender as conclusdes aqui trazidas
ao universo de pesquisa deste estudo. Ainda assim, um dos aspectos limitantes pode dizer

respeito ao nimero de entrevistas, que foram feitas com 7 voluntarios, o que pode trazer efeitos
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na reducdo de assuntos por abordar. Entretanto, cabe ressaltar que esta monografia ndo se
propde a ser um estudo quantitativo, mensurando os fendmenos tratados, mas sim a aprofundar,
interpretar e compreender os efeitos e conexdes das questdes propostas.

Dessa forma, para conseguintes estudos, recomenda-se a abordagem a um nimero maior
de entrevistados com perfis mais diversificados, permitindo-se uma compreensdao analitica
ainda mais abrangente. Além disso, por se tratar de um fendmeno recente e ainda em curso,
dado que a Covid-19 segue infectando populacGes no mundo, houve a dificuldade na obtencédo
de artigos cientificos sobre o comportamento do consumidor de seguros durante a pandemia.

Por ultimo, outra limitacdo refere-se as analises e interpretacfes do pesquisador, que séo
vulneraveis a sua atuacdo no ramo de seguros de vida, o que pode condicionar entendimentos
e perspectivas. Dito isso, a concepcao é que o presente trabalho e os resultados obtidos sobre
este tema tdo recente e significativo, possam somar em novas pesquisas e discussoes acerca das
questdes apresentadas, contribuindo para a produgéo de conhecimento sobre o assunto e seu

aprofundamento.

3.4. Selecdo dos participantes e instrumentos da pesquisa

Este trabalho foi inicialmente desenvolvido com base em pesquisas ja existentes e apds
concluida a revisdo bibliografica e documental, deu-se inicio a coleta de dados qualitativos
através darealizacdo de entrevistas. Tal escolha foi motivada pelo proprio objetivo da pesquisa,
o qual requer coletar dados subjetivos dos respondentes referentes as nogdes sobre seguro de
vida. Dessa forma, entrevistas qualitativas mostram-se adequadas para capturar questfes
particulares.

Os critérios de publico-alvo da pesquisa s@o brasileiros, consumidores de seguros de
vida (segurados), sem distingdo de atividade econémica, podendo fazer parte pessoas com 18
ou mais anos de idade. Para a identificacdo de entrevistados em potencial, foi utilizada uma
base de dados da seguradora na qual exerco a funcdo de assistente comercial. Como etapa
seguinte, a partir das presentes informacOes cadastrais dessa base, foi possivel realizar a
conexdo via telefone ou e-mail com esses titulares e indagou-se aos individuos se poderiam
participar de uma entrevista académica sobre o produto. Ao todo, foram 8 pessoas contatadas e
apenas um possivel participante ndo cumpriu os critérios e foi descartado. Para os demais aptos,

apos a aceitacdo, foram agendadas as entrevistas.
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As entrevistas foram realizadas com o auxilio da ferramenta Google Meet com duracao
estimada de 15 a 30 minutos e deum roteiro de perguntas semiestruturadas que foram aplicadas
juntamente com um termo de consentimento para participacdo dapesquisa, no qual é informado
que o anonimato sera preservado em todas as etapas e que o audio das entrevistas seria gravado
para depois ser transcrito. O roteiro de entrevistas, apresentado no Apéndice Il deste
documento, contém um conjunto de perguntas de modo que 0s respondentes possam apresentar
seus perfis, trajetorias de vida, historico familiar de consumo de seguros, o impacto da
pandemia da Covid-19, contar suas motivacdes sobre a aquisi¢cdo do seguro de vida e mostrar
o vinculo emocional do segurado com seus respectivos beneficiarios. E de referir que foi
necessario estruturar as perguntas de maneira clara a fim de facilitar o entendimento e,

consequentemente, a adequacéo das respostas.

3.5. Analise e tratamento de dados

Apds a gravacdo das entrevistas, os audios foram transcritos e, em seguida, ocorreu a
andlise e interpretacdo conjunta dos dados. Esses pontos sdo considerados fundamentais para a
pesquisa qualitativa, de acordo com Almeida (2006). A analise dos dados busca sintetiza-los e
organiza-los para responder ao problema dapesquisa, enquanto a interpretacdo busca investigar
sentidos e significados mais amplos das respostas, conectando-as aos conhecimentos obtidos
em etapas anteriores, conforme destacado por Gil (1987).

A partir daanalise dos registros obtidos em conjunto com a base tedrica desenvolvida,
é possivel escolher os aspectos relevantes que surgem nos relatos, identificar os pontos comuns
mencionados com frequéncia e detectar as particularidades destacadas nas experiéncias
compartilhadas. Dias (2010) destaca que, nesse tipo de pesquisa, as entrevistas devem ser
interpretadas levando em consideragdo o0 contexto do grupo de participantes selecionados,
analisando as semelhancas e diferencas observadas.

Foram desenvolvidas as categorias de analise a partir das dimensGes mencionadas nos
objetivos da pesquisa: entendimentos gerais do seguro de vida, momento de vida dos
compradores de seguro, razes que influenciam a compra do produto e identificacdo da relacdo
entre os titulares das apolices com seus respectivos beneficiarios.

E relevante destacar que essas dimensdes foram utilizadas como base para a organizacéo

e analise dos dados, enquanto a teoria foi revisada simultaneamente para interpretar e dar
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significado aos resultados, a fim de verificar o que se alinha com os pontos discutidos durante

a abordagem e o que € exclusivo para o0 escopo desta pesquisa.

4. RESULTADOS

Neste capitulo, sdo expostas as analises e conversas sobre as vivéncias dos individuos

que foram entrevistados.

4.1. O perfil do consumidor de seguros de vida

As entrevistas realizadas seguiram um modelo qualitativo de pesquisa, 0 que permitiu a
identificacdo de pontos de convergéncia e divergéncia nas respostas dos participantes. Esses
aspectos foram observados considerando variaveis como idade, bairro de residéncia, histérico
familiar, formacédo académica e ocupacao profissional.

Dito isto, a pesquisa trouxe que 42% dos participantes eram homens, engquanto 58%
eram mulheres. Emrelacdo a faixa etéaria, 58% eram adultos jovens (20 a 40 anos), 28% adultos
maduros (40 a 60 anos) e 14% adultos idosos (acima de 60 anos). Além disso, todos 0s
participantes possuiam formacao académica e estavam empregados.

Em termos de residéncia, 42% moravam em regides consideradas ricas e 58% em
regidbes menos abastadas, assim surgindo uma diversidade socioeconémica no grupo
entrevistado. Esses dados demonstram um perfil equilibrado de género, uma representacéo
ampla de faixas etarias e uma amostra altamente qualificada em termos de educacédo e emprego,
além de destacar a presenca de disparidades socioecondmicas entre os bairros de residéncia.

As informacdes de perfil sdo resumidas na tabela abaixo:
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Tabela 2: Perfil dos entrevistados

Entrevistado Género Idade Fomlagz_;\o Ocupacéo Bairro
Académica
. L - Cientista Recreio dos
Adriane Feminino 58 anos Estatistica de Dados Bandeirantes / R
) . Meédico
Carlos Renato Masculino 62 anos Medicina . Leblon/RJ
Ortopedista
- Designer de
lorima Feminino 37 anos Publcidade Experiéncia do Tijuca /RJ
e Propaganda .
Cliente
Isabela Feminino 32 anos Odontologia Dentista Barra Funda / SP
. - . N Analista de Jardim
Méarcia Feminino 41 anos Administracéo Beneficios América / R
Desianer Designer de
Gabriel Masculino 28 anos 'g Experiéncia do Cascadura / RJ
Gréfico )
Cliente
) Engenharia Gestor de -
Douglas Masculino 29 anos 9 « . Iraja / RJ
de Produgéo Projetos

4.1.1 Diferencas sociogeograficas e historico familiar

Ao analisarmos as regides dos entrevistados, é possivel observar contrastes expressivos
em termos de condicOes de vida, infraestrutura, nivel educacional, acesso a servigos basicos e
oportunidades econdmicas.

A desigualdade socioecondmica reflete as dinamicas sociais, historicas e politicas que
moldaram seu desenvolvimento urbano ao longo do tempo. Bairros mais antigos e tradicionais,
como os da zona sul do Rio de Janeiro, geralmente apresentam um perfil socioeconémico mais
elevado. Essas areas sdo conhecidas por sua alta concentragdo de moradias de luxo, comércio
de alto padréo e infraestrutura de qualidade. Além disso, esses bairros costumam contar com
servicos publicos mais eficientes, como transporte, saneamento basico e seguranga.

No entanto, ao se afastar das &reas mais privilegiadas, é possivel encontrar uma
realidade contrastante. Bairros periféricos, como os da zona norte, sdo marcados por altos niveis
de pobreza, violéncia e caréncia de servicos béasicos. Nessas areas, € comum encontrar
habitacdes precarias, falta de acesso a educacdo de qualidade e dificuldades no sistema de
salde. Além disso, esses bairros geralmente enfrentam maiores desafios no mercado de

trabalho, com altas taxas de desemprego e informalidade.
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Surpreendentemente, os participantes de regides menos favorecidas tiveram respostas
semelhantes as de entrevistados de areas mais abastadas. Isso indica que, apesar das
desigualdades sociais e geograficas, a preocupacdo com a seguranca financeira dos familiares
beneficiarios da apolice é uma preocupacdo em comum. No entanto, ao observar alguns termos
falados pelos voluntarios e relativiza-los aos valores de indenizacdo a partir das respectivas
regibes, € possivel perceber a discrepéncia financeira da populagdo entre os bairros.

Por outro lado, realizando uma comparacdo historica familiar, a maioria dos
entrevistados relatou ter condic¢Oes financeiras melhores do que as de seus pais. 1sso pode ser
associado a sua formacdo académica e as oportunidades que tiveram para se preocupar com o
bem-estar dos dependentes diretos em casos de morte inesperada.

Essa constatacdo pode ser comprovada a partir da fala de Douglas, engenheiro de
producdo, morador do suburbio do Rio de Janeiro, e do relato de Carlos Renato, médico

ortopedista, residente de area nobre damesma cidade:

“A minha mae é costureira e meu pai era policial militar, eu sou do subUrbio do
Rio de Janeiro, atualmente moro em Irajad com a minhamae. Eu ndo venho de
uma familia que tem culturade contratar seguros. Na verdade, a minha méae tem
um seguro do Itad, mas sé por ser correntistamesmo. [...] Eu fui o primeiro da
minha familia a fazer faculdade. Estudei no Cefet-RJ, depois fiz a pos-
graduacgédo na UFRJ e atualmente posso classificar que possuo uma condigéo
financeira melhor que a dos meus pais, ainda mais se comparado as idades. [...]
O meu emprego atual possui o seguro de vida magrinho como beneficio
opcional, mas eu escolhi ter principalmente por contada minha méae e minha
irma que sdo dependentes financeiros meus.” (Douglas, 29 anos, morador de
Irajd/RJ e engenheiro de produgao)

“[...] sou morador do Leblon, sou médico, estou completando 40 anos de
formado, mas trabalho ativamente. [...] Em relacdo a minha mée, sim, minhas
condicdes sdo melhores. Em relagdo ao meu pai, se ele estivesse vivo, acho que
igual. [...] Por atuar na area da saude, pude ver situacdes delicadas que tirei de
licdo para a minha vida, numa dessas eu comprei um seguro de vida suficiente
para proteger meus quatro filhos.” (Carlos Renato, 62 anos, morador do
Leblon/RJ e médico ortopedista)
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De maneira geral, esses resultados sugerem que, apesar das desigualdades sociais e
regionais, as pessoas se preocupam com a seguranca financeira de seus familiares e que a
educacdo e 0 acesso a recursos financeiros podem influenciar na forma como lidam com essa

questéo.

4.2.  Asrazdes de influéncia na aquisicdo ou manutengao do seguro de vida

A aquisicdo ou manutencdo de um seguro de vida é uma decisdo importante que pode
ter um impacto significativo na protecdo financeira de uma pessoa e de sua familia em caso de
imprevistos. Nesta pesquisa foram identificados 6 topicos que surgiram como importantes para

os entrevistados: filhos, pais, cdnjuge, imovel proprio, aposentadoria e pandemia da Covid-19.

4.2.1. Filhos

Um dos momentos de vida em que a aquisicdo de um seguro de vida pode ser mais
relevante é quando ha planos deter filhos. 1sso porque a chegadade um novo membro na familia
podeacarretar novas responsabilidades e despesas, que afetam a estabilidade financeira em caso
de imprevistos.

Os entrevistados que estavam nessa fase de vida destacaram a importancia de garantir a
protecdo financeira dos filhos em caso de falecimento. Alguns deles mencionaram que a
aquisicdo de um seguro de vida era uma forma de garantir que seus filhos pudessem ter uma

educacdo de qualidade, independente do que acontecesse.

“[...] Nao ¢ so atende suas necessidades quando acontece alguma morte ou
doenca,vocé podefazeracontratacdo de um seguro para fazer umplanejamento
de longo prazo, faculdade, comprar um imdvel, educacéo de qualidade para os
filhos. Vocé tem varios produtos que atendam sua necessidade e vai além do
que vocé imagina, entdo quando as pessoas me perguntam, eu tento levar para

esses outros cenarios.” (Iorima, 37 anos, moradora da Tijuca/RJ e publicitaria)
Outro ponto importante levantado pelos entrevistados foi a questdo da idade. Os
voluntarios relataram ter adquirido o seguro de vida ainda jovens, antes mesmo de terem filhos,

como uma forma de se precaver e garantir a seguranca financeira da familia no futuro. lorima
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e Isabela contaram que ter filhos e dedicar-se a eles € o atual momento de vida delas e por isso

permaneceram com o seguro de vida que adquiriram logo ap6s o casamento:

“[...] E o seguro de vida, eu contratei porque onde eu trabalho eles orientam a
contratacdo. Na época eu néo tinha filhos, mas eu contratei justamente para
pensar na minha familia, no meu marido e nos futuros filhos, caso acontecesse
alguma coisa comigo. [...] Hoje em dia, penso muito na minha filha.” (Isabela,
32 anos, moradora da Barra Funda/SP e dentista)

“Quandoeume casei, contratei a minhaprimeira apdlice e essa primeira ap6lice
eu contratei pensando no futuro, familia, no casamento e estava planejando ter
filhos. [...] Entdo naquele momento, foi pensando mais no longo prazo, estrutura
familiar, sem pensar na morte, mas sim no suporte caso acontecesse alguma
coisa. Alémdisso,nosso corretor explicou que quanto mais cedo contratar, mais
barato sdo as parcelas devido ao menor risco.” (Iorima4, 37 anos, moradora da

Tijuca/RJ e publicitaria)

Além disso, alguns interrogados mencionaram que a aquisicdo de um seguro de vida
poderia ajudar a mitigar o impacto emocional que a morte de um pai ou mée pode causar em
um filho. O fato de saber que seus filhos teriam um amparo financeiro em caso de falecimento
pode trazer uma sensacdo de seguranca e conforto, além de ajudar a reduzir o estresse e a
preocupacdo em relacdo ao futuro.

Na fala inusitada de Adriane e ainda no discurso de Isabela, rapidamente foi falado da
familia, porém ao final da resposta, pode-se perceber o principal motivo da manutencdo do

seguro de vida:

“Eu tinha me separado e o pai das minhas filhas ndo querianada com a hora do
Brasil e ai eu fiz mais paraajudar as meninas durante um tempo se eu faltasse.”

(Adriane, 59 anos, moradorado Recreio dos Bandeirantes/RJ e estatistica)

“Pensei em ajudar a minha familia, visto que ja seria um momento de muita
tristeza (ocorréncia de um sinistro), entdo deixar alguma coisa € importante
porque sempre tem alguma divida para pagar. [...] O dinheiro ajudaria em
alguma coisa ou pagar os custos da morte. Agora, depois da Luiza (filha) eu
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penso no meu seguro de vida frequentemente.” (Isabela, 32 anos, moradora da

Barra Funda/SP e dentista)

A partir das respostas, pode se perceber que o vinculo entre o segurado e seus filhos é
intenso e o desejo de protegé-los é um dos principais motivos para adquirir um seguro de vida.
Em tempo, alguns entrevistados também mencionaram a importancia de ter uma conversa
franca com os filhos sobre o seguro de vida, explicando o seu proposito e o papel dos
beneficiarios nasua vida financeira. Para alguns, essa conversa foi uma forma de criar um senso
de responsabilidade e prepara-los para lidar com situacdes dificeis no futuro.

Para dizer o essencial, a relacdo entre o segurado e seus filhos € uma das mais
importantes quando se trata de seguro de vida. A pesquisa dessa monografia destaca a
necessidade de conversas abertas e honestas sobre o propdsito e o papel do seguro de vida na
vida financeira da familia, bem como a importancia de atualizar regularmente os beneficiarios

para garantir que suas necessidades sejam atendidas.

4.2.2. Pais

A relagdo entre o segurado e seus pais como beneficiarios do seguro de vida foi
identificada como uma questéo relevante na pesquisa. A protecdo financeira dos pais idosos €
uma preocupacao crescente para muitos individuos que desejam garantir que seus pais possam
ter uma vida confortavel e segura apos a aposentadoria.

Entre os entrevistados, foi observado que aqueles que tinham pais idosos ou com
problemas de saude tinham uma maior probabilidade de adquirir um seguro de vida
beneficiando seus pais. Para esses individuos, o objetivo era garantir que seus pais pudessem
contar com um suporte extra para cobrir despesas médicas e de cuidados prolongados caso algo
acontecesse com eles.

Foi notado também que o grau de dependéncia financeira dos pais em relagdo ao
segurado influenciava a deciséo de adquirir ou manter um seguro de vida. Quando o0s pais eram
financeiramente independentes, alguns entrevistados consideraram que ndo era necessario
manter um seguro de vida com eles como beneficiarios. No entanto, quando os pais dependiam
do segurado para suas despesas basicas, 0s entrevistados expressaram uma maior necessidade
de protecéo financeira.

Tendo a mde como Unica beneficiaria, Marcia comentou um pouco darelagdo com sua

mae e explicou a indicacdo dela como unica beneficiaria:
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“Entdo o primeiro fator foi o de ser minha mae, como nao tenho pai, ela ficou
sendo minha Unica op¢ao no quesito genitores, também tem a questdo da idade:
82 anos. A dependéncia financeira também foi um fator que pesou muito pois
ela depende de mim, principalmente pro plano de satde. [...] No meu seguro de
vida a escolha dos meus beneficiarios foi mais voltada parao vinculo familiar

mesmo.” (Marcia, 41 anos, moradora de Jardim América/RJ e administradora)

Além disso, alguns entrevistados mencionaram a importancia de manter uma relacéo
proxima e de cuidado com seus pais, independentemente da idade ou da situagdo financeira.
Nesse sentido, adquirir um seguro de vida com os pais como beneficiarios foi visto como uma
forma de retribuir o amor e o cuidado que os pais ofereceram ao longo davida.

De maneira suscinta, a relacdo entre o segurado e seus pais como beneficiarios do seguro
de vida é influenciada por varios motivos, incluindo a idade e a satide dos pais, a dependéncia
financeira e o desejo deretribuir o cuidadoe o amor oferecidos por eles. Esses principios devem
ser levados em consideracdo pelos segurados ao escolherem os beneficiarios de seu seguro de

vida e ao decidirem sobre a manutencdo da apolice.

4.2.3. Cbnjuge

O topico do casamento foi uma das fontes identificados pelos entrevistados como
influenciador na deciséo de adquirir ou manter um seguro de vida. Para eles, a garantia de que
o0 cbnjuge teria condicdes financeiras de se manter em caso de um imprevisto era um aspecto
essencial a ser considerado. Gabriel, recém-casado, contou que aproveitou a oportunidade apés

receber uma oferta do banco:

“Eu recebi uma notifica¢do do banco sobre o seguro e meu gatilho de compra
foi o casamento. Eu acho que a pandemia estd diretamente ligada a esse
crescimento, tanto que o meu, eu contratei durante a pandemia porque ao
mesmo tempo que casei, fiquei com medo de morrer.” (Gabriel, 28 anos,

morador de Cascadura/RJ e designer grafico)

Além da fala de Gabriel, algumas outras razGes apontadas pelos entrevistados para a
escolha do conjuge como beneficiario do seguro de vida foram: dependéncia financeira,

dedicacdo ao casamento e a familia, desejo de assegurar o bem-estar do cdnjuge mesmo apdés a
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sua morte e, ainda, a possibilidade de usufruir dos beneficios do seguro em vida, caso seja
necessario resgatar a indenizagdo da apdlice.

Outros segurados relataram que a escolha do cdnjuge como beneficiario também esta
relacionada a sensacdo de conforto emocional que isso traz. Saber que a pessoa amada estara
amparada financeiramente em caso de uma tragédia pode proporcionar uma sensacao de
tranquilidade e paz de espirito.

Demonstrando um sentimento de parceria, lorimd conta que ela e seu marido

contrataram as respectivas apélices juntos, designando um ao outro como beneficiario direto:

“Quando eu entrei no meu emprego atual, contratei a minha primeira apolice.
[...] Nesse mesmo momento, meu marido aproveitou o suporte do corretor e
também fez o seguro de vida dele.” (Iorima, 37 anos, moradora da Tijuca/RJ e

publicitaria)

Em casos de casamentos mais recentes, também foi trazido o desejo de proteger o
cbnjuge de eventuais dividas ou responsabilidades financeiras que possam surgir no futuro. Em
resumo, a relacdo entre o segurado e o conjuge € uma das mais fortes e importantes quando se
trata de seguro de vida. Os entrevistados demonstraram que a escolha do conjuge como
beneficiario estd associada a preocupacdo com o bem-estar financeiro da pessoa amada e a

tranquilidade emocional que essa escolha proporciona.

4.2.4. Imovel préprio

A realizacao do “sonho da casa propria” € um dos momentos de vida mencionados pelos
entrevistados como tendo influenciado a aquisicdo ou manutengéo do seguro de vida. Alguns
entrevistados destacaram que, ao adquirir um imovel atraves de financiamento, € comum que
se contrate um seguro que garanta a quitacdo do imovel em caso de morte do titular do
financiamento. Nesse sentido, a aquisicdo de um seguro de vida € vista como uma forma de
garantir a protecdo financeira da familia, caso o falecimento aconte¢a ao titular do
financiamento.

Douglas compartilhou que estd procurando um imdvel para comprar, no entanto esta
preocupado com a situacdo dos seus dependentes caso aconteca algum imprevisto durante o

pagamento do financiamento:
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“Eu estou em um momento importante da minha vida, onde decidi investir em
um imével préprio para a minha familia. E uma responsabilidade grande, mas
estou tranquilo porque fiz um planejamento cuidadoso e inclui a contratacdo de
um seguro de vida que me oferece tranquilidade financeira caso algo aconteca
comigo durante o pagamento do financiamento. Com essa protecao, sei que
meus dependentes estardo amparados e ndo terdo que lidar com a preocupacao
de arcar com a divida sozinhos. Acredito que é importante pensarmos em todas
as possibilidades e nos prevenirmos para garantir a seguranca financeira
daqueles que mais amamos.” (Douglas, 29 anos, morador de Iraja/RJ e

engenheiro de producao)

Embora ndo tenha sido mencionado por todos os entrevistados, aqueles que destacaram
a compra de um imével proprio através de financiamento relataram que a aquisicdo de um
seguro de vida era vista como uma forma de garantir a quitacdo em caso de falecimento do
segurado.

Essa perspectiva é compreensivel, ja que a aquisicdo de um imovel proprio parcelado
pode representar um compromisso financeiro significativo e a morte do segurado pode levar a
uma situacdo financeira dificil para a familia. Ou seja, a falta deuma fonte derenda pode tornar
dificil a continuidade do pagamento das parcelas do financiamento, o que pode levar a
inadimpléncia e, eventualmente, a perda do imovel.

Douglas ainda pode compartilhar uma outra experiéncia proxima, envolvendo a compra

de um imovel em prestacdes e a utilidade do seguro de vida:

“Temum caso naminha familiaem que o meucunhadoveioa falecer de Covid-
19 e a sorte era que ele tinha seguro de vida, que deu paraa minhairmé quitar
a casa que ele tinha financiado com a minha irmé e que ainda tinha 20 anos de
parcelamento para pagar. Foi a primeira vez que a minha familia viu o seguro
de vida dar retorno.” (Douglas, 29 anos, morador de Iraja/RJ e engenheiro de

producéo)

Nesse contexto, a aquisicdo de um seguro de vida pode oferecer uma solucéo para a
familia em caso de falecimento do segurado. Ao garantir a quitacdo do financiamento, o seguro
de vida pode assegurar que a familia ndo fique sobrecarregada com as dividas decorrentes da
aquisicdo do imével. Além disso, o seguro de vida pode oferecer tranquilidade ao segurado em

relacdo ao futuro da sua familia e do imével adquirido.
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Em uma breve concluséo, a compra de um imdvel proprio atraves de financiamento foi
um tépico abordado pelos entrevistados na pesquisa. Embora nem todos os entrevistados
tenham mencionado esse aspecto, aqueles que o fizeram destacaram a importancia do seguro
de vida como uma forma de garantir a quitacdo do financiamento em caso de falecimento do

segurado.

4.2.5. Aposentadoria

O termo “chegando na aposentadoria” foi mencionado por alguns dos entrevistados.
Para esses participantes, a aposentadoria foi um momento de reflexdo sobre a seguranca
financeira de suas familias em caso de falecimento.

Muitos entrevistados destacaram que, ap0s a aposentadoria, eles ndo teriam mais uma
renda regular para sustentar suas familias e, portanto, a manutengdo do seguro de vidase tornou
ainda mais importante. Alguns segurados mencionaram que, além da seguranca financeira de
suas familias, eles queriam deixar um legado para seus filhos e netos, e a aquisicdo ou
manutencdo de um seguro de vida era uma forma de garantir que sua familia pudesse ter uma
boa qualidade de vida ap6s sua morte.

Adriane pontua que com a chegada da aposentadoria sua renda poderia diminuir em
funcéo da reducéo do trabalho remunerado e tudo poderia se tornar mais grave caso viesse a

faltar:

“Eu acho que ja estou mais parao final de carreira, ja estou para me aposentar
apos 39 anos de trabalho. [...] Eu fiz 0 meu seguro de vida pensando nesse
momento, porque pode haver umaredugao de renda e ai se eu morrer, as c0isas
vao ficar piores.” (Adriane, 59 anos, moradora do Recreio dos Bandeirantes/RJ

e estatistica)
Por isso, para alguns entrevistados, a chegada da aposentadoria foi um momento de

reflexdo sobre a necessidade de manter um seguro de vida para garantir a seguranca financeira

de suas familias ap6s a morte.
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4.2.6. Pandemia da Covid-19

A pandemia da Covid-19 trouxe uma série de mudancas na vida das pessoas, incluindo
as suas decisdes em relacdo ao seguro de vida. Neste contexto, a manutencao da apolice de
seguro de vida durante a pandemia foi um tdpico relevante levantado pelos entrevistados.

Durante a pandemia, muitas pessoas passaram a valorizar ainda mais a importancia da
protecdo financeira da familia em caso de falecimento. Dessa forma, alguns entrevistados
destacaram que a manutencao daapolice de seguro de vida era uma prioridade, ja que garantia
a tranquilidade e estabilidade financeira dos dependentes em um momento de incerteza.

Na falade lorimé ficou evidente essa preocupacdo devido a crise salutar que redesenhou
0 mundo, visto que a entrevistada buscou sua segunda apélice:

“[...] Quando chegou a pandemia, eu contratei a minha segunda apolice. Fiz uns
ajustes na primeira apélice e aproveitei pra acrescentar algumas coberturas
nessa segunda apolice. Eu tive medo de acontecer alguma coisa comigo por
contada pandemia, acho que foi um sentimento geral e entdo nessa segunda vez
foiomedo que meimpulsionou a contratar a segunda apdlice.” (Iorima, 37 anos,

moradorada Tijuca/RJ e publicitaria)

Por outro lado, alguns entrevistados relataram ter dificuldades em manter o pagamento
das mensalidades do seguro de vida em meio a crise econdmica gerada pela pandemia. Para
esses entrevistados, a prioridade era garantir o pagamento das despesas basicas e, em muitos
casos, 0 seguro de vida foi deixado de lado.

Carlos Renato confessou ter passado por uma dificuldade financeira durante a

quarentena do Coronavirus e cogitou cancelar a apolice:

“Eu s6 ndo desfizpor conta do medo. Era a tinica maneira de manter a prote¢do
dos meus filhos e esposa porque com a pandemia tive muita perda de salario, ai
a gente pensa em cortar um monte de coisa.” (Carlos Renato, 62 anos, morador

do Leblon/RJe médico ortopedista)

Apesar das dificuldades enfrentadas por alguns entrevistados em manter o pagamento
doseguro de vida, a pesquisa mostrou que a maioria dos entrevistados reconhecia a importancia

da manutencdo daapdlice durante a pandemia. A preocupagdo com a seguranca financeira da
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familia em um momento de crise reforcou a percepcdo cultural dos entrevistados sobre a

relevancia do seguro de vidacomo um instrumento de protecao.

4.3. Orespaldo a aquisi¢do de dividas por hereditariedade

E compreensivel que os titulares de ap6lices de seguro de vida expressem preocupagoes
sobre deixar dividas para seus beneficiarios em caso de falecimento ou invalidez. Essa
preocupacéo reflete uma consciéncia das responsabilidades financeiras que podem recair sobre
seus entes queridos apds sua partida ou incapacidade.

Um dos principais objetivos do seguro de vida é proporcionar uma protecdo financeira
para os beneficiarios designados. Em caso de falecimento ou invalidez do titular da apodlice, o
seguro de vida pode ajudar a cobrir despesas, como custos funerarios, contas médicas e outras
dividas pendentes.

Ao contratar um seguro de vida, € importante considerar cuidadosamente as
necessidades e circunstancias pessoais. Em muitos casos, é possivel ajustar o valor do seguro
de vida para cobrir as dividas existentes, garantindo que os beneficiarios ndo sejam
sobrecarregados financeiramente.

Preocupada com as dividasque surgem com o falecimento, desde o funeral até liberacdo

de inventario, Isabela revelou:

“Quando a pessoa morre, existem muitos custos e isso ndo ¢ falado, existe todo
um custo de funeral, abertura de inventario e entre outras coisas. [...] Entdo esse
foi um dos motivos que pensei no dinheiro do seguro como solugéo. [...] Eu
espero que ndo seja muito burocratico para liberar o dinheiro do seguro para 0s
meus familiares e que esse dinheiro seja suficiente para cobrir 0s custos
necessarios para velorios, processuais ¢ uma forga financeira.” (Isabela, 32

anos, moradora da Barra Funda/SP e dentista)

Resumidamente, os titulares de apdlices compreendem a importancia de proteger seus
beneficiarios de responsabilidades financeiras apds seu falecimento ou invalidez. Dito isto, o
seguro de vida pode ajudar a cobrir despesas como custos funerarios, contas médicas e outras
dividas pendentes, aliviando o fardo financeiro sobre os entes queridos deixados para trds. Em
tempo, ao ajustar o valor do seguro de vida de acordo com as necessidades individuais, é
possivel garantir que os beneficiarios ndo sejam sobrecarregados com dividas apds a partida do
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segurado. Portanto, o seguro de vida proporciona uma solucdo financeira confiavel e

tranquilidade para assegurar a protecdo dos entes queridos em momentos dificeis.

4.4.  Herangas que extrapolam o seguro de vida

Ao analisar as falas dos entrevistados, pode-se identificar a presenca do imével como
um bem que esté além da indenizacdo do seguro de vida que protege os beneficiarios. A partir
essencialmente sobre o discurso dos participantes, foi considerado duas situagdes que véo além
das coberturas do produto: os beneficiarios herdeiros de imdveis e os beneficiarios que nao sao
herdeiros de imodveis.

Primeiramente, a posse de um imovel é um ativo valioso e importante para muitas
pessoas, e isso € levado em consideracdo na hora de planejar a sucessdo patrimonial. Na
pesquisa realizada, um dos entrevistados afirmou que, além da indenizacdo do seguro de vida,
deixaria um im6vel como heranca para seus dependentes.

Esse pensamento é comum, pois um imdvel pode representar seguranga financeira e
estabilidade para a familia, além de ser um patriménio com potencial de valorizacdo. No
entanto, € importante considerar que a transferéncia de um imovel para os herdeiros pode
envolver questdes burocraticas e juridicas complexas, como impostos e transferéncia de
propriedade.

Adriane e Carlos Renato compartilnam domesmo discurso quando contam das herangas

gue representaram o seu legado no pés-vida:

“Eu gostaria de deixar mais coisas para os meus filhos, mas s6 tenho um imével
que sera dividido entre eles.” (Adriane, 59 anos, moradora do Recreio dos

Bandeirantes/RJ e estatistica)

“Eu ndo possuo muitos bens que podem ser considerados heranca,
principalmente se comparado a umaindenizagédo de seguro de vida, mas espero
deixar minha casa para meus filhos dividirem.” (Carlos Renato, 62 anos,

morador do Leblon/RJ e médico ortopedista)

No entanto, ainda nessa mesma pesquisa alguns entrevistados manifestaram que, no
momento, ndo possuem condicBes de deixar algo além da indenizacdo do seguro de vida. Entre

os participantes que manifestaram a impossibilidade de deixar uma heranca além do valor do
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seguro de vida, as justificativas apontadas foram diversas, tais como: falta de recursos
financeiros para investir em patrimdnio, incerteza quanto & manutencdo dasituagdo financeira
atual, entre outros.

Devido ao momento de vida, o recém-casado Gabriel contou que sua esposa pensa na
casa propria, em uma carteira de investimentos e previdéncia, no entanto sdo assuntos que

conversam pensando no futuro:

“A gente ta pensando em arrumar nossa propria casa, juntar uma grana para
investir e também garantir uma previdéncia tranquila pra encarar os desafios
que vém por ai. [...] Caso alguma coisa desse errado agora, s6 teriamos a grana
do seguro de vida como uma ajudinha.” (Gabriel, 28 anos, morador de

Cascadura/RJ e designer grafico)

Para essas pessoas, a indenizacdo do seguro de vida é uma forma de garantir que seus
dependentes possam seguir em frente apds a sua partida, tendo um aporte financeiro que possa
ajudar a cobrir despesas e manter um padrdo de vida minimamente confortavel. Ainda assim,
alguns entrevistados sentem-se frustrados por ndo poder deixar algo mais palpavel para seus
entes queridos, como uma propriedade ou um investimento.

Deixar um legado para a familia € um desejo comum a muitas pessoas e, embora nem
sempre seja possivel realiza-lo da forma que se deseja, € importante que o segurado faca o
possivel para garantir que seus dependentes tenham o minimo necessario para seguir em frente.
Aindaassim, é importante destacar que a seguranca financeira ndo é tudo, e que 0 amor, a uniao

e 0 apoio emocional sdo elementos fundamentais para superar a perda de um ente querido.

5. CONCLUSAO

A monografia realizada sobre “Os valores culturais dos seguros de vida por titulares de
apolices” trouxe a tona questdes complexas e de grande relevancia no contexto do planejamento
financeiro e sucessorio. Através das falas dos entrevistados, foi possivel aprofundar a
compreensao sobre as motivacGes, preocupacdes e desejos relacionados a protecdo financeira
de seus beneficiarios.

Primeiramente, uma das principais preocupaces dos segurados esté relacionada a
seguranca financeira dos beneficiarios apos o falecimento. Essa informacédo foi validada ap6s
os voluntéarios participantes apontarem seus filhos, pais e conjuges, nessa respectiva ordem
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decrescente de prioridade, como beneficiarios das apolices. Alem disso, foi possivel perceber
gue essa escala de importancia € diretamente proporcional as questdes de dependéncia
financeira do titular do seguro. Ou seja, quanto mais submisso financeiramente essa pessoa for,
maior serd a preocupacgdo do segurado com ela.

Dito isto, a possibilidade de substituir a renda perdida e garantir recursos para suprir
necessidades basicas, como moradia, alimentacdo e cuidados de salde, foi enfatizada pelos
entrevistados. Ainda, eles reconhecem o papel fundamental do seguro de vida em mitigar o
desamparo financeiro repentino e proporcionar uma rede de seguranca para seus entes.

Além disso, o planejamento sucessorio também foi um tema nas falas dosentrevistados.
Emrazdo disso, eles expressaram o desejo de deixar um legado para suas familias, seja na forma
deum patriménio financeiro ou de bens tangiveis, como imoveis. No entanto, as complexidades
burocréticas e juridicas associadas a transferéncia de propriedade foram destacadas, como a
abertura de inventarios, evidenciando a importancia de considerar cuidadosamente as
implicagdes financeiras e legais envolvidas.

Ainda sobre imdveis, a relacdo entre a compra de uma casa propria financiada e ter um
seguro de vida foi aspecto notavel durante as falas. Os que puderam compartilhar desse
momento de vida, relataram o risco financeiro assumido devido ao tamanho do investimento.
Nesse contexto, um seguro de vida desempenha um papel fundamental ao fornecer certa
tranquilidade financeira para os familiares em caso de falecimento do segurado. Em situagoes
delicadas, que infelizmente foram percebidas durante as entrevistas, como o falecimento de um
responsavel financeiro da familia, a indenizacéo do seguro de vida pode ajudar a quitar a divida
da casa e oferecer suporte financeiro para cobrir despesas relacionadas, como mensalidades
escolares, contas de servicos publicos e até mesmo custos de funeral.

Sob a perspectiva da educacdo, outra preocupacao foi expressada pelos entrevistados.
Estes que desejam garantir oportunidades educacionais para os filhos, mesmo em caso de
falecimento. Isto posto, o seguro de vida foi discernido como uma forma de assegurar a
continuidade dos estudos e 0 acesso a uma educacédo de qualidade, proporcionando um futuro
promissor para as criancas.

Fazendo o uso do seguro ainda em vida, a protecdo em caso de invalidez também foi
destacada como uma preocupacdo relevante. Os voluntarios expressaram a necessidade de
recursos financeiros para enfrentar desafios decorrentes de uma incapacidade, como despesas

médicas e de reabilitacdo. Nesse sentido, o seguro de vida se apresenta como uma ferramenta
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importante para fornecer suporte financeiro e ajudar na adaptacdo emocional e financeira a nova
realidade.

E importante ressaltar que, embora o seguro de vida seja uma forma essencial de
protecdo financeira, ele nem sempre é capaz de abranger todas as necessidades e desejos dos
segurados e seus beneficiarios. Alguns participantes expressaram frustracdo por ndo poderem
deixar herangas além do valor do seguro de vida, como propriedades ou investimentos. 1sso
destaca a importancia de uma abordagem abrangente e holistica do planejamento financeiro e
sucessorio, considerando outros ativos e estratégias para complementar a protecdo oferecida
pelo seguro de vida.

De qualquer forma, é fundamental reconhecer que a seguranca financeira néo € tudo. O
amor, a unido e o apoio emocional foram mencionados como elementos fundamentais para
superar a perda de um ente querido. Assim, o legado deixado por meio do cuidado, do carinho
e dos valores transmitidos aos beneficiarios é tdo importante quanto os aspectos financeiros.

Em suma, o estudo revelou que os segurados consideram o seguro de vida como uma
peca fundamental em seu planejamento financeiro e sucessorio. Como prova, as falas dos
dialogados demonstraram a preocupacao em garantir a segurancga financeira e o bem-estar dos
entes queridos apos sua partida, além do desejo de deixar um legado duradouro. No entanto,
provou-se necessario um planejamento cuidadoso, considerando as complexidades legais e
financeiras envolvidas, bem como a importancia do apoio emocional como um componente

integral do legado deixado para as futuras geragoes.
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APENDICE 1- TERMODE CONSENTIMENTO LIVRE E ESCLARECIDO (TCLE)

Vocé esta sendo convidado(a) para participar, como voluntario(a), de uma pesquisa
cientifica realizada por Pedro Akra como Trabalho de Concluséo de Curso da Grad uagdo em
Administracdo da UFRJ. A pesquisa estd sendo orientada pela professora Marisol Goia
(marisol.goia@facc.ufrj.br). Caso ndo queira participar, ndo ha problema algum, basta recusar.

Para confirmar sua participacdo, por gentileza, confirme estar de acordo com este Termo
de Consentimento Livre e Esclarecido, onde estdo contidas as principais informacdes sobre o
estudo, seus objetivos, metodologias demais informacdes.

Este TCLE se refere ao projeto de pesquisa sobre “OS VALORES CULTURAIS
SOBRE SEGUROS DE VIDA POR TITULARES DE APOLICES”, cujo objetivo é
compreender a relacdo do consumidor de seguro de vida com o produto em questéo, analisando
0 impacto da pandemia da Covid-19, a fim de identificar as motiva¢Ges que levaram a sua
aquisicdo. Voceé recebera uma copia deste TCLE através do e-mail cedido ao pesquisador.

A entrevista em questdo busca se aproximar de uma conversa, sem restricdes de tempo
ou opcdo de resposta delimitada. A partir disso, é garantida todas as condi¢cdes fundamentais
para que o entrevistado se sinta confortavel para desenvolver os assuntos. Além disso, 0
pesquisador garante e se compromete com a preservacdo da identidade dos participantes da
entrevista, que terdo seus nomes substituidos por nomes ficticios, assim como outras
informacdes que, a pedido do participante, possam identifica-lo.

Para contatar um dos pesquisadores da pesquisa, vocé podera encaminhar um e-mail,
ligar ou mandar mensagens pelo WhatsApp para eles a qualquer momento:

Nome: Pedro Mello Costa Akra

Numero de Celular: (21) 98068-0606

E-mail: pedroakra@gmail.com
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APENDICE 2-ROTEIRODE ENTREVISTA QUALITATIVA

O questionario esta subdividido em quatro etapas:

1) Perfil do entrevistado;
2) Contratacdo de seguros de vida;
3) A relacdo entre a pandemia e a contracdo de seguros de vida;

4) As influéncias na contratagdo dos seguros de vida.

A pesquisa tem como objetivo produzir dadosa partir dos relatos e experiéncias com seguros
de vida, que serdo, posteriormente, analisados e revisados a luz das teorias em Cultura e
Consumo. Por isso, ndo ha gabaritos. Sinta-se confortavel para responder as perguntas

solicitadas ao longo do questionario.

Termo de Consentimento:

Esta pesquisa possui finalidade académica, que versa sobre os valores culturais dos seguros de
vida. Além disso, os participantes receberdo uma copia deste TCLE via e-mail, assim como a
versdo final do trabalho elaborado. Dito isto, vocé concorda em participar voluntariamente do
presente estudo como participante, tendo sua identidade preservada, assim como a possibilidade

de suspender sua participagdo a qualquer momento?

Perfil do Entrevistado:

1) Vocé poderia se apresentar contando seu nome, idade e bairro onde vocé mora?

2) Poderia me contar qual a sua formacao académica e em qual momento de vida vocé se
encontra?

3) Com relacdo aos seus pais ou a sua familia de origem, como vocé percebe as suas
condigcBes econdmicas hoje? Exemplo: sdo melhores (vocé teve mais oportunidades do que

eles)? Sao piores (eles viviam melhor)? Sao semelhantes (ndo mudou muito)?
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Contratacéo de Seguros de Vida:

1) Vocé vem de uma familia que costuma contratar seguros em geral (Ex: de vida, de
celular, de automdvel etc.)?

2) O que vocé herda de uma familia que contrata (ou ndo contrata) seguros?

3) Para vocé, o que cobre um seguro de vida?

4) Como vocé vé a utilidade e o sentido de um seguro de vida?

A Relacdo entre a Pandemia e a Contratacédo de Seguros de Vida:

1) Vocé contratou seguro de vida na pandemia de Covid-19? Se sim, como foi a sua

decisdo? Se nédo, a pandemia o(a) fez lembrar do seu seguro de vida?

As Influéncias na Contratacdo dos Seguros de Vida:

1) Quais motivos ja o(a) fez pensar em contratar um seguro de vida?

2) Quem sdo os seus beneficiarios? Poderia contar melhor qual a sua relacdo com eles,
tanto afetiva, quanto material ou financeira?

3) Caso vocé viesse faltar, vocé deixaria algum ente desamparado se desconsiderar a
indenizacdo do seguro de vida?

4) Quais sdo seus medos, aflicbes ou preocupagdes quando o assunto é seguro de vida e
seus beneficiarios?

5) No seu planejamento, vocé pretende deixar alguma heranca para os beneficiarios além

daindenizacdo do seguro de vida?
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