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CAPITAL HUMANO
E SEGUROS PRIVADOS

Para o economista, as pessoas com nivel superior tém 248% mais chances

de comprar o seguro do que um analfabeto funcional.

analogia do capital humano com

os outros tipos de capitais é proce-

dente. E verdade que ativos finan-

ceiros ndo ficam desempregados,
ndo tém filhos, nem se aposentam — mas a
comparagdo ¢ vélida. Ao fim e ao cabo, os
ovos tém de ser colocados em alguma cesta,
seja em ativos reais ou financeiros, seguros
inclusos, seja na educacio nossa de cada dia.
Na verdade, os eventos que caracterizam a
vida financeira das pessoas, como a conquis-
ta de um diploma educacional, sio aqueles
que inspiram a demanda por seguros.

A cada ano de estudo, a renda das pessoas
sobe cerca de 15% por toda a vida ativa. Mas o
efeito da educacdo na demanda por seguros
privados supera o efeito renda da educagdo. Se
mantivermos as demais caracteristicas dos indi-
viduos constantes, como renda, idade, a regiao
etc., uma pessoa com nivel superior tem 248%
mais chances de comprar o seguro do que um
analfabeto funcional.

O pico da renda de trabalho do brasileiro se
dé aos 51 anos e o de ocupacio se déd dez anos
antes, ou seja, aos 41 anos. O que se nota sdo
curvas etdrias em forma de sino, com cresci-
mento da renda e da chance de ocupagio na
juventude e alcance do dpice na meia idade,
decaindo a partir dai, sugerindo a necessidade
de instrumentos financeiros para mediar neces-
sidades a0 manter um padrdo de vida estavel

ao longo do tempo, face a uma capacidade de
financiamento irregular.
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A provisdo de seguros estd presente em va-
rias dimensoes incertas da vida das pessoas, tais
como aquelas relacionadas a acidentes, roubo,
incéndio, doencas, deficiéncia, desemprego e
morte, entre outras. Fistes motivos sio magni-
ficados em individuos de baixa educacio pela
combinacio de maior necessidade de protecao
de seus precdrios niveis de vida. Sem falar que
os menos educados no Brasil tendem a apresen-
tar mais volatilidade da renda laboral.

No entanto, individuos de baixa escolaridade
estdo mais restritos no mercado de seguro, seja
pela falta de conhecimento dos servigos ofere-
cidos pelas seguradoras ou pelo desconheci-
mento das seguradoras sobre clientes informais,
além dos baixos valores envolvidos dificultarem
a dilui¢io de custos fixos operacionais. Esses
elementos sustentam, de um lado, o caso do
desenvolvimento da industria de microsseguros
no Pais e, de outro, 0 aumento da educag:ﬁo para
qualificar a demanda de seguros.

O Brasil conquistou um formidavel avango
no seu Indice de Desenvolvimento Humano
(IDH), saindo de 85% dos municipios com IDH

muito baixo para 0,6% nos tltimos 20 anos. Fin-

“A cada ano de estudo,
a renda das pessoas
sobe cerca de 15% por
toda a vida ativa. Mas
o efeito da educacio na
demanda por seguros
privados supera

o efeito renda da
educacdo.”

tretanto, 0 aumento da expectativa de vida e da
educacio, associadas, ndo foi acompanhado de
mudangas econdmicas bésicas como reforma
da previdéncia e aumento de produtividade do
trabalho. Eisse descompasso sugere a busca de
uma agenda social mais préxima da economica,
€ vice-versa.

A educagio financeira da populacdo ¢é
necessdria para que a racionalidade micro e
a responsabilidade macroecondmica susten-
tem as aspiragdes e possibilidades humanas
conquistadas. Em particular, a agenda de se-
guros permite qualificar a demanda de prote-
¢do contra choques que ndo estao na agenda
das pessoas. @
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