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87 Jornada Capixaba do Seguro de Vida redine
mercado capixaba em um dia conhecimento,
relacionamento e valorizagdo do corretor

O mercado segurador capixaba
viveumaisumimportantemomento
de integragdo, qualificagdo
profissional e fortalecimento do
setor durante a realizagdo da
87 Jornada Capixaba do Seguro
de Vida, promovida pelo Sincor-
ES e pelo CVG-ES, com apoio
e pratrocinio das seguradoras
parceiras.

O evento aconteceu no dia
07 de maio de 2026, no Hotel
Senac Ilha do Boi, em Vitéria e
reuniu corretores de seguros de
diversas regides do Espirito Santo,
representantes de seguradoras,
liderangas do mercado e
profissionais do segmento de
pessoas, consolidando-se mais
uma vez como um dos principais
encontros do setor no Estado. Com
grande participagdo dos corretores
capixabas, a Jornada reforgou a
importancia do seguro de vida no
atual cendrio econémico e social,
além do papel estratégico do
corretor de seguros na protegdo
das familias e no planejamento
financeiro dos clientes.

Durante toda a programagdo,
os participantes acompanharam
palestras com conteldos voltados
ao desenvolvimento profissional,
tendéncias do mercado,
estratégias comerciais, inovagdo
e fortalecimento da cultura do
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seguro de pessods no Brasil.

A abertura das apresentagoes
foi realizada por Marcelo Scharrag,
que destacou a importdncia do
posicionamento profissional, da
evolugd@o constante do corretor
de seguros e da adaptagdo as
novas demandas do mercado,
valorizando o relacionamento
consultivo como diferencial
competitivo.

Na sequéncia, Ricardo
Tarantello abordou oportunidades
comerciais no segmento de seguro
de vida, trazendo reflexdes sobre
comportamento do consumidor,
estratégias de vendas e a
necessidade de compreender as
reais necessidades das familias
brasileiras para oferecer solugées
de protec¢do financeira mais
adequadas.

Encerrando o ciclo de palestras,
Rogério Araljo apresentou
conteldos voltados & performance
profissional, produtividade,
inteligéncia comercial e
crescimento sustentdvel
na corretagem de seguros,
ressaltando o grande potencial de
expans@o do mercado de pessoas
e o protagonismo dos corretores
nesse processo.

Além do conteldo técnico
apresentado pelos palestrantes,
a 8% Jornada Capixaba do Seguro
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de Vida também proporcionou
momentos importantes de
networking, troca de experiéncias e
aproximagdo entre os profissionais
do mercado segurador capixaba,
fortalecendo ainda mais o
relacionamento entre corretores,
seguradoras e entidades do setor.

O Sincor-ES e o CVG-ES
destacaram a satisfagdo com
os resultados alcangados nesta
edi¢cdo, principalmente pela
expressiva participagdo dos
corretores de seguros e pelo
elevado nivel dos conteldos
apresentados ao longo do evento.

“J& estamos realizando o
levantamento das respostas da
pesquisa de opinido aplicada
aos participantes da Jornada.
Em breve, os resultados serdo
divulgados na Revista do Sincor-
ES, trazendo uma andlise sobre a
avaliagdo do evento e sugestdes
para as proximas edigcdes.”, disse
José Romulo, presidente do
Sincor-ES”.

Paralelamente, o Sincor-
ES e o CVG-ES iram iniciar os
preparativos para a realizagdo
da préxima Jornada, reforgando
O compromisso permanente com
o fortalecimento do mercado
segurador capixaba e com a
valorizagdo dos corretores de
seguros.

[ https://www.linkedin.com/company/sincores/



Marcelo Scharra abre 8° Jornada Capixaba do
Seguro de Vida com palestra sobre inovacgéo e
vendas consultivas

A abertura da programagdo de
palestras da 8 Jornada Capixaba
do Seguro de Vida foi marcada pela
apresentagdo do especialista em
vendas e inovagdo Marcelo Scharra,
que abordou o tema “O Corretor
do Futuro — Como vender mais e
melhor comprovadamente”.

Logonoinicio da palestra,Marcelo
Scharra apresentou uma andlise
sobre a evolugdo das vendas e do
comportamento do consumidor ao
longo das décadas. Ele relembrou
a era da industria, representada
pelos modelos produtivos de
Henry Ford, em 1908, passando
pelo periodo de agressividade e
persuasdo comercial dos anos 1950,
até a chegada da era do marketing
entre as décadas de 1960 e 1980,
quando o foco das vendas passou
das caracteristicas dos produtos
para vantagens competitivas e
beneficios percebidos pelos clientes.

O palestrante também destacou
o conceito da“Sociedade do Atalho”,
explicando como a velocidade da
informacdo e o excesso de estimulos
mudaram completamente aforma
de consumo e tomada de decisdo
das pessoas. Nesse contexto,
abordou o fendmeno FOMO — “Fear
of Missing Out” ou “medo de ficar
de fora” — como um dos fatores
emocionais que mais influenciam
o comportamento do consumidor
atual.

Durante a apresentacdo, Scharra
ressaltou que o mercado vive hoje
uma forte era de comoditizagéo, em

=

que produtos e servigos possuem
caracteristicas cada vez mais
semelhantes. Segundo ele, o
diferencial competitivo deixou de
estar apenas no produto e passou
a ser a experiéncia proporcionada
pelo profissional, sua autoridade e
capacidade de relacionamento.

Um dos pontos centrais da
palestra foi a metodologia baseada
em quatro pilares: Caracteristicas,
Vantagens, Beneficios e Atragdo.
Marcelo Scharra explicou que
caracteristicas e vantagens
possuem maior peso racional,
enquanto beneficios e atracdo
trabalham fatores emocionais e
subjetivos, reforgando aimporténcia
de criar conexdo com o cliente por
meio de histérias, experiéncias e
identificagdo.

também

A palestra
trouxe reflex6es importantes
sobre inovagdo e vendas. Ao
apresentar o conceito da “Curva
S”, o palestrante explicou que
empresas e profissionais precisam
equilibrar agdes de curto prazo
com estratégias de crescimento
futuro, “colnendo com uma mdéo e
plantando com a outra”.

Outro tema bastante abordado
foi a transformagdo dos modelos
comerciais tradicionais para
o conceito de “Sales Science”,
baseado em dados, tecnologia e
previsibilidade. Scharra comparou
o modelo antigo de vendas,
sustentado por decisdes baseadas
em “achismo”, com o modelo
moderno, que utiliza indicadores,
automagcdo, CRM e andlise de dados
para aumentar produtividade e
eficiéncia comercial.

Entre os indicadores destacados
como essenciais para uma
operacdo de vendas eficiente
estavam: -nimero de prospectos;
-leads gerados; -oportunidades
abertas; -negociagoes; -clientes
convertidos; -ticket médio; -ciclo
médio de vendas; -taxa de
conversdo por etapa; -taxa de
comparecimento em reunides.

Marcelo Scharra também
apresentou a estrutura dachamada
“Mdéquina de Vendas”, composta
pelas etapas de mapeamento,



prospect, lead, demonstragdo,
proposta, negociagdo efechamento.
Segundo ele, a organizagdo do
funil comercial permite maior
escalabilidade, previsibilidade
de receitas e amplia¢gdo de
oportunidades de up sell e cross
sell na carteira de clientes.

Ao abordar gestdo de carteira
e oportunidades comerciais, o
palestrante mostrou exemplos
praticos de andlise de potencial de
clientes e construgdo de matrizes
de oportunidade, demonstrando
como empresas conseguem
ampliar resultados ao identificar
oportunidades ainda ndo
exploradas dentro da propria base.

Outrodestaque daapresentagdio
foi o conceito de ecossistema de
solugdes. Scharra explicou que o

futuro das vendas estd na oferta
integrada de solugdes e ndo apenas
em produtos isolados. Aplicando o
conceito ao mercado segurador, ele
mostrou como corretoras podem
ampliar negbécios oferecendo
solugbes como seguro de vida,
salde, odontolégico, previdéncia e
residencial para a mesma carteira
de clientes.

Na parte pratica da palestra,
Marcelo Scharra apresentou um
modelo estruturado de prospecgdo
comercial em sete passos,
reforgando aimporténcia de definir
claramente o perfil ideal de cliente,
considerando fatores como drea
de atuagdo, porte da empresaq,
dores identificadas, ticket médio,
tempo de negociagdo e perfil dos
decisores.

Ele também destacou a
importdncia da tecnologia e da
automagdo comercial, citando
ferramentas voltadas para
prospecc¢do, geragdo de leads
e gestdo de relacionamento,
reforgcando que o uso de CRM e
inteligéncia de dados se tornou
indispensdavel para o corretor
moderno.

Encerrando sua apresentagdo,
Marcelo Scharra destacou
competéncias humanas que
continuardo sendo fundamentais
mesmo em um cendrio cada vez
mais tecnoldégico, como escuta
ativa, criatividade, repertério
cultural, storytelling, constru¢céo de
autoridade e relacionamento com
o cliente.

Ricardo Tarantello destacou a importéancia do
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Com uma apresentagdo
dindmica e repleta de contetudos
praticos, Ricardo Tarantello
abordou temas ligados a
educacgdo financeira, organizagdo
patrimonial, planejamento de longo
prazo, investimentos e protecdo
financeira das familias brasileiras.
Ao longo da palestra, destacou o
papel estratégico do corretor de
seguros na construgdo de uma
vida financeira mais segura e
equilibrada para os clientes.

Logo no inicio, Tarantello
apresentou reflexdes sobre a
cultura financeira no Brasil e o
comportamento da populagdo
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em relagdo aos investimentos.
Utilizando dados histéricos
e econdmicos, lembrou que a
caderneta de poupanga foi criada
por Dom Pedro Il em 12 de janeiro
de 1861 e permanece até hoje como
uma das aplicagées financeiras
mais utilizadas pelos brasileiros.
Segundo os numeros
apresentados, apoupang¢aalcangou
em 2025 saldo aproximado de 1
trilhdo de reais, com rendimento
médio de 8,20%, enquanto o Tesouro
Selic apresentou retorno préximo
de 14% no mesmo periodo. Ricardo
Tarantello também destacou que o
prazo médio de permanéncia dos

[ @sincorespiritosanto

planejamento financeiro e da proteg¢do patrimonial

recursos aplicados na poupanga é
de aproximadamente 11 anos.

Outro dado importante
apresentado foi o crescimento
das previdéncias privadas no
Brasil, que atingiram cerca de 1,6
trilhdo de reais em dezembro de
2025, demonstrando o aumento
da preocupagdo da populagdo
com aposentadoria, sucessdo
patrimonial e planejamento
financeiro de longo prazo.

Ao comparar diferentes
modalidades de investimentos
nos Ultimos dez anos, o palestrante
demonstrou que a poupanga
apresentou rendimento proximo de
98%, enquanto o lbovespa alcangou
aproximadamente 141% e o CDI
cerca de 142% no mesmo periodo.
Com isso, reforgou a importdncia
da educacgdo financeira e da
orientagdo profissional na tomada
de decisobes.

Durante a palestra, Ricardo
Tarantello explicou que o
planejamento financeiro eficiente
deve envolver diversos pilares
simultaneamente, como mitigagdo
de riscos, controle de gastos,
quitacdo de dividas e investimentos
alinhados aos objetivos pessoais
e familiares. Segundo ele, muitas
pessoas focam apenas em

[ https://www.linkedin.com/company/sincores/



investimentos e acabam deixando
de lado a organizagdo financeira
como um todo.

Um dos destaques da
apresentagdo foi a explicagdo
sobre o método 50/30/20, utilizado
como referéncia para organizagdo
financeira pessoal. Segundo o
modelo apresentado, 50% da renda
deve ser destinada ds despesas
essenciais, 30% ao estilo de vida
e 20% & protecdo financeira,
incluindo reserva de emergéncia,
investimentos e planejamento
futuro.

Ao abordar prote¢do financeirg,
Ricardo Tarantello reforgou a
importdncia do seguro de vida,
da previdéncia privada e dos
produtos de proteg¢do patrimonial
na construgdo da estabilidade
financeira das familias. Segundo ele,
o corretor moderno precisa atuar
como consultor financeiro completo,
auxiliando seus clientes na protegdo
patrimonial, organizag&o financeira
e planejamento sucessorio.

Outro tema amplamente
explorado foi a “Teoria das Caixas”,
metodologia que consiste em
direcionar o veiculo financeiro
mais adequado para cada objetivo
especifico. O palestrante explicou,
por exemplo, que reservas de
emergéncia podem ser aplicadas
em Tesouro Selic e CDBs, enquanto
objetivos como aquisicdo de
automoéveis e imobveis podem
envolver consércios e investimentos
conservadores.

Para metas ligadas & liberdade
financeira, Ricardo Tarantello
apresentou alternativas como
previdéncia privada, investimentos
internacionais, renda com aluguéis
e agdes pagadoras de dividendos.
Segundo ele, independéncia
financeira exige discipling, visGo de
longo prazo e acompanhamento
constante.

Entre as orientagbes praticas
compartilhadas durante a
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apresentagdéo, o palestrante
destacou o conceito “pague-
se primeiro”, incentivando o
hdbito de investir antes mesmo
do pagamento das demais
despesas. Também recomendou
automatizar investimentos por
meio de débito automatico ou
cobrangas programadas, além de
revisar o planejamento financeiro
anualmente.

Voltando-se aos profissionais do
mercado segurador presentes no
evento, Ricardo Tarantello destacou
aimporténcia doacompanhamento
continuo da jornada financeira dos
clientes, da atuagdo consultiva,
da coeréncia profissional e da
presenca multicanal.

Durante sua apresentacdo,
citou ferramentas como Cubix,
da Univalores, e Fin-Tracks como
exemplos de plataformas que
auxiliom no acompanhamento
financeiro e na organizagcdo
estratégica das informagdes dos
clientes. Outro conceito importante
apresentado foi o modelo “One Stop
Shop”, que propde uma atuagdo
mais integrada dos profissionais
do mercado financeiro e segurador.
Segundo ele, os clientes modernos
buscam conveniéncia, rapidez e
personaliza¢gdo no atendimento,
tornando essencial a oferta de
solugdes completas.

Ricardo Tarantello também
destacou que esse novo modelo
permite ao profissional alcangar
melhores resultados financeiros

Conheca o Cresca Corretor!
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comuma carteira menor de clientes,
além de fortalecer o relacionamento
e aumentar o nivel de confianga.

Ao longo da palestra,
ele compartilhou reflexdes
motivacionais que despertaram
grande identificagcdo do publico.
Entre elas, destacou a frase: “Seu
futuro financeiro ndo é definido
pelo que vocé tem hoje, mas
pelas decisées que vocé escolhe
tomar agora”. Outra mensagem
enfatizada foi: “N&o agir j&d € uma
decis@o”.

A participa¢gdo de Ricardo
Tarantello foi amplamente elogiada
pelos participantes da 8* Jornada
Capixaba do Seguro de Vida. Sua
apresentacdo uniu conhecimento
técnico, andlise de mercado,
estratégias praticas e motivagdo
profissional, proporcionando uma
visdo ampla sobre planejamento
financeiro e prote¢do patrimonial.

A palestra reforgou aindamaisa
importdncia do corretor de seguros
como consultor estratégico e agente
de transformacgdo financeiraq,
ampliando sua atuagdo para além
da comercializagdo de produtos.

“A palestra de Ricardo Tarantello
certamente ficard marcada
como um dos momentos de
maior conteddo estratégico da
programacgdo, trazendo importantes
reflexdes sobre educagdo financeirg,
protecdo patrimonial e o futuro da
atuagdo consultiva no mercado
de seguros brasileiro”, disse Rafael
Muniz, presidente do CVG-ES.

Acesse o QR Code e conheca todas as nossas
oportunidades para vocé ir mais longe.




Rogério Aralijo emociona publico com palestra
sobre consciéncia, protec¢éo e transformacéo social

Terceiro palestrante da
Jornada, Rogério conduziu
uma apresentagdo dindmica e
humanizada, reforgando que o
corretor de seguros deve atuar
como consultor especialista e
ndo apenas como vendedor de
produtos. Segundo ele, “as pessoas
ndo compram produtos e servigos,
elas compram o que esses
produtos e servigos proporcionam
a elas”.

Durante sua explanagdo,
apresentou um processo de venda
consultiva estruturado em quatro
etapas: conhecer o cliente e seus
sonhos, analisar a situagdo atual,
diagnosticar necessidades reais e
prescrever solugées adequadas.
O palestrante demonstrou
como perguntas inteligentes e
emocionalmente conectadas
ajudam o cliente a perceber
vulnerabilidades financeiras
muitas vezes ignoradas.

Entre os exemplos apresentados,
Rogério destacou questionamentos
sobre manutencgdo do padrdo de
vida da familia, educag¢do dos
filhos, aposentadoria e protegdo
darenda. Segundo ele, “o poder de
uma pergunta pode transformar
uma vida”, especialmente quando
o corretor conduz a conversa de
forma empdtica e educativa.

Outro ponto importante
abordado foi a resisténcia de
clientes que acreditam j& possuir
protecdo suficiente por meio
de seguros bancdrios. Rogério
defendeu uma abordagem
consultiva baseada em convite
e diagnéstico, permitindo que o
cliente tome decisbes conscientes
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e se sinta no controle da escolha.

Ao longo da palestra, o
especialista reforgou que o corretor
ndo vende apendas seguros, mas
gera consciéncia e educagdo
financeira. Para ele, a relagdo de
confianga entre cliente e corretor
€ o principal alicerce do mercado
segurador. Ele também apresentou
dados sobre o crescimento do
mercado de seguros de pessoas
no Brasil. Segundo informagdes
compartilhadas durante a palestra,
o setor cresceu 8,3% em 2025,
alcancando R$ 78,8 bilhées em
arrecadagdo. Os seguros de vida
representam quase metade desse
volume, enquanto segmentos
como doencgas graves, vida
individual e vida em grupo seguem
em forte expansdo.

Apesar dos nimeros positivos,
ele alertou que o Brasil ainda é um
pais subsegurado: apenas 18% da
populacdo economicamente ativa
possui seguro de vida, enquanto
82% seguem desprotegidos. Para
ele, isso representa uma grande
oportunidade para corretores
preparados e comprometidos com
a protecdo das familias.

Em um dos momentos mais
impactantes da apresentagdo,
Rogério afirmou que o problema
da baixa penetragdo do seguro de
vida no Brasil néo é cultural, mas
sim uma crise de oferta. Segundo
ele, muitos profissionais deixam
de oferecer prote¢do por medo da
rejeicdo ou apresentam solugées
sem qualidade e sem conexd&o
com as reais necessidades dos
clientes.

Rogério também destacou o

f# @sincorespiritosanto

seguro de vida como instrumento
de inteligéncia financeira,
planejamento sucessério e
protecdo patrimonial. Entre os
beneficios apresentados, enfatizou
a liquidez imediata, a isengdo de
imposto de renda, a protegdo
contra inventdrio e a preservagdo
do patriménio familiar.

Outro conceito abordado
foi o “fendmeno da liberagdo
de riquezas”, explicando que o
seguro permite que as familias
vivam melhor no presente, com
mais tranquilidade para investir
em saude, educac¢do, moradia e
qualidade de vida.

Mas o ponto mais emocionante
da palestra ocorreu durante a
homenagem promovida pelo
Instituto Minha Vida Protegida.
O publico foi profundamente
sensibilizado pelo emocionante
depoimento de uma mde de
um jovem autista, e que foram
homenageada durante o encontro,
ocorrido no més de abril em Sdo
Paulo.

Em um relato carregado
de emocdo, ela compartilhou
os desafios enfrentados pelas
familias atipicas e as constantes
preocupacgdes relacionadas ao
futuro, & segurancga financeira e &
continuidade dos cuidados com
os filhos. © momento gerou forte
comogcdo no auditério e reforgou
a principal mensagem da palestra:
proteger pessoas vai muito além
de contratos e nimeros; significa
preservar histérias, sonhos e
dignidade.

Ao encerrar sua participagdo,
Rogério Araujo deixou uma reflexéo
que sintetizou a esséncia de sua
apresentacdo: “Nosso mercado
ndo & feito somente de uma
histéria de niUmeros, mas de um
ndmero de historias”.

A palestra foi amplamente
elogiada pelos participantes da
87 Jornada Capixaba do Seguro
de Vida e consolidou-se como um
dos momentos mais marcantes do
evento, unindo contetudo técnico,
conscientizagdo e emogdo em
defesa da protegdo das familias
brasileiras.

[ https://www.linkedin.com/company/sincores/



“De Corretor para Corretor”
promoveu troca de experiéncias
e aproximagéo com o publico

Um dos momentos mais
participativos da 8¢ Jornada
Capixaba do Seguro de Vida foi
o painel especial “De Corretor
para Corretora”, realizado ao final
da programacgdo de palestras
no Hotel Senac Ilha do Boi, em
Vitéria. A proposta da atividade
foi criar um ambiente de didlogo
aberto entre os palestrantes
e os profissionais presentes
no evento, fortalecendo ainda
mais a troca de experiéncias
e o compartilhamento de
conhecimentos do mercado
segurador.

Durante a mesa redondaq,
os palestrantes participantes
responderam perguntas
elaboradas pelos préprios
corretores e corretoras de
seguros presentes na Jornada.
Os questionamentos foram
encaminhados por meio
da pesquisa de satisfagdo
disponibilizada através de QR Code
ao longo do evento, permitindo
amplainteragdo da plateiacomos
convidados e proporcionando um
debate dindmico, enriquecedor
e conectado & realidade do
mercado.

—
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As perguntas abordaram
temas relacionados aos desafios
da profiss@o, estratégias de
vendas, comportamento do
consumidor, oportunidades
no seguro de vida, sucessdo
profissional, relacionamento
com clientes, tecnologia e
perspectivas para o futuro do
setor. O formato aproximou ainda
mais os palestrantes do publico,
promovendo uma conversa
transparente e colaborativa
entre profissionais que vivem
diariaomente os desafios e as
oportunidades do mercado de
seguros.

A iniciativa reforgou o
compromisso das entidades
em ouvir os profissionais do
setor, valorizar a participagdo
ativa dos associados e construir
eventos cada vez mais alinhados
ds necessidades do mercado
segurador. O momento “De
Corretor para Corretora” encerrou
a programacgdéo da Jornada
de forma leve, participativa e
extremamente produtiva,
fortalecendo o networking e
a unido entre os profissionais
presentes.

COM SEGURO -
Palestrante: :
Renata Dariva

Cormalona da Sequros @ Embohiadora
o Instituto Minha Vida Protogida

Em breve enviaremos os convites

e a abertura das inscrigdes.

Vocé compraria uma
area avaliada em
1 milhéao por parcelas
mensais de RS 5007

Vocé comprariaum patriménio
avaliado em R$ 1 milhdao
pagando parcelas mensais
de aproximadamente R$ 500?
Provavelmente, muitas pessoas
responderiam “sim” sem pensar
duas vezes. Ainda assim,
quando o assunto é Seguro
de Vida, muita gente continua
enxergando apenas uma
despesqa, sem perceber que ele
pode ser uma das ferramentas
mais inteligentes de protecdo,
construcdo e transferéncia
patrimonial.

O Seguro de Vida transforma
um pequeno investimento mensal
em protecdo financeira imediata
para quem vocé ama. E existe
um ponto que poucas pessodas
compreendem: na cobertura
por morte, a questdo ndo é “se”
a indenizagdo serd paga, mas
“quando” os beneficidarios iréo
recebé-la.

Mais do que falar sobre morte,
o0 Seguro de Vida representa
continuidade, dignidade e
estabilidade financeira. Enquanto
muitas pessoads passam décadas
tentando construir patriménio, o
seguro pode garantir esse valor
desde o primeiro dia de vigéncia
da apdlice, por um investimento
acessivel.

Construir patriménio é
importante. Proteger a familia,
a renda e o futuro de quem
depende de vocé é inteligéncia
financeira.




Sorteios de brindes e confraternizagéo marcaram o
encerramento da 8° Jornada Capixaba do Seguro de Vida

Além de uma programacgdo repleta de conteddo, networking e troca de experiéncias, a 8° Jornada
Capixaba do Seguro de Vida também contou com momentos de descontragdo e integragdo entre os
participantes. Durante o evento, foram realizados 13 sorteios especiais, promovidos com o apoio das
seguradoras patrocinadoras, que contribuiram com brindes exclusivos e de alta qualidade para os
corretores de seguros presentes.

Os sorteios aconteceram ao longo da programagdo, movimentando o publico e gerando expectativa e
entusiasmo entre os participantes. A cada andncio dos ganhadores, o clima de animagdo e comemoragdo
tornava o ambiente ainda mais acolhedor e participativo.

As seguradoras patrocinadoras tiveram papel
fundamental nesse momento de valorizagdo dos
profissionais do mercado segurador capixaba,
oferecendo brindes diferenciados que surpreenderam
positivamente os vencedores. Os 13 corretores
contemplados demonstraram grande satisfagdo ao
receber os prémios.

Outro destaque foi o sorteio de um livro autografado
pelo palestrante Marcelo Scharra, ampliando ainda
mais a interagdo entre os participantes.

A gente resolve rdpido . -
e com garantia!l

ATENDEMOS TODAS AS 3% Atendimento répido | ‘ = |
S E G U RADO RAS ﬂ Mecanicos experiéntes

ﬂ Servico garantido

Auto Center
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Av. Carlos Lindemberg, n® 1617 - Gldria - Vila Velha/ES | www.autocenternacional.com.or | 27 3229-5150 | 27 99725-5034
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Coquetel de encerramento marca o sucesso
da 89 Jornada em 2026

Ao final da programagdo, os convidados participaram de um elegante coquetel de encerramento,
proporcionando mais um momento de confraternizagdo, networking e celebragdo entre corretores,
seguradoras, palestrantes e parceiros do mercado segurador capixaba. O encontro encerrou a 8¢ Jornada
Capixaba do Seguro de Vida em um clima de integracgdo, fortalecimento de relacionamentos e comemoragdo
pelo sucesso do evento.

DE BRACOS ABER : -
PRA VOCE. ' ICATU

Vida. Pra toda vida.
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Agradecimento especial as parceiras que
fortalecem o mercado segurador capixaba

A realizagdo da 8¢ Jornada
Capixaba do Seguro de Vida foi
marcada pelo grande sucesso
de publico, pela qualidade
do conteludo apresentado e,
principalmente, pela forte unido
entre as entidades representativas
e as seguradoras parceiras que
acreditam no fortalecimento do
mercado de seguros do Espirito
Santo.

OSincor-ESeoCVG-ESregistram
um agradecimento especial
ds empresas patrocinadoras
que contribuiram de forma
fundamental para a realizagéo do
evento, apoiando a iniciativa por

* Jornada
Capixaba
Seguro de

Vida

meio do patrocinio institucional e
da doagdo de brindes destinados
aos sorteios realizados durante a
programagdo.

Nosso reconhecimento &
Banestes Seguros, Icatu Seguros,
Porto Seguros, PASI, Tokio Marine,
Novo Seguros, Allianz Seguros,
Mapfre Seguros, Arca Seguradora,
Capemisa Seguradora, Club Pres
Beneficios, SulAmérica Seguros e
Seguros Unimed, que caminharam
conosco na constru¢gdo de mais
uma edigdo histérica da Jornada.

A participa¢gdo e o apoio
dessas empresas demonstram
O compromisso conjunto com o

.

'

.

SEQUFDE

Sincer =5
ElPorto
@ CAPEm!_Sﬁ:

ICATU | securos

banestes

desenvolvimento do mercado
segurador capixaba, com a
valorizagdo dos corretores de
seguros e com a promogdo de
conhecimento, relacionamento e
oportunidades para todo o setor.
Essa parceria & essencial
para o sucesso dos eventos
promovidos pelo Sincor-ES e pelo
CVG-ES. Seguiremos trabalhando
com dedica¢cdo para realizar
encontros cada vez mais
relevantes, oferecendo contetdo
de qualidade, integragdo entre
os profissionais e iniciativas que
fortalegcam continuamente o
mercado capixaba de seguros

CLUBE VIDA ﬁ!
EM G
GRUPO-ES G’j

SEGUROS g, NOVOo

Seguros

N

PASI

Allianz ()

e
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M'Cobertura Perda Total e Tercelros
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Club Pres fortalece conexoes e reforga
parceria com o mercado na 8¢ Jornada
Capixaba de Seguros de Vida

O Clube Pres de Beneficios

marcou presenga na 8¢ Jornada
Capixaba de Seguro de Vida,
realizada pelo Sindicato dos
Corretores de Seguros do Espirito
Santo (Sincor-ES), em parceria com
o Clube Vida em Grupo do Espirito
Santo (CVG-ES), no Hotel Senac llha
do Boi, em Vitéria. O evento reuniu
profissionais, corretoras e empresas
do setor para discutir o cendrio do
mercado segurador e promover
a troca de experiéncias entre os
participantes.

Sincer ES

CLUBE VIDA ':’4
EM .
GRUPD-ES
LU Y

WOCHN [
novo EPorto

TR PALRI KT
S AL A,

}’ @ ananz@® PASI
) .E ICATU 5c0URCS SulAmérica
banestes

== mapfre

(@YCAREMEA

Patrocinador da Jornada e
associado ao CVG-ES e ao Sincor-
ES, o Clube Pres reforgou seu
compromisso em apoiar iniciativas
que valorizam o corretor de seguros
e contribuem para o fortalecimento
do segmento no Espirito Santo. A
participacdo no encontro também
representou uma oportunidade
para estreitar o relacionamento com
parceiros, reencontrar profissionais
domercado e acompanhardebates
relevantes para o setor.

Representando a empresaq, o
s6cio-fundador e diretor comercial,
Adilson Pacheco, destacou a
importdncia da proximidade com
parceiros e entidades do mercado.
“A Jornada é um espagco muito
importante para trocar experiéncias,
conversar com os
profissionais do
setor e fortalecer
relagdes construidas
no dia a dia. Estar
presente nesses
encontros reforga a
parceria que o Clube
Pres mantém com

Simplificando beneficios,
fortalecendo vidas

Q 27 3441-772I

. 0
Seguro®

CLUBE PRES

www.sincor-es.com.br [l facebook.com/sincores !ﬁﬂ@sincorespiritosanto

o mercado capixaba e com as
entidades que trabalham pelo
crescimento do segmento”, afirmou.

Na ocasido, Adilson Pacheco
encontrou-se com o presidente do
Sincor-ES, José Rémulo, reforgando
a proximidade da empresa com as
principais entidades representativas
do mercado segurador capixaba.

“Quero agradecer o convite ao
Clube Pres para patrocinar esta
87 Jornada Capixaba de Seguro
de Vida. Para nés, este momento é
muito importante, especialmente
com apenas seis meses de
existéncia da empresa. Gragas ao
corretor capixaba, estamos indo
de vento em popa. Temos muito a
desenvolver, aprender e contribuir.
Parabéns ao Sincor-ES e ao CVG-ES.
Estamos & disposi¢cdo”, agradeceu
Pacheco.

8% Jornada Capixabade
Segurode Vida

Além das palestras e debates
sobre o cendrio do seguro de vida,
a Jornada também promoveu
momentos de integracdo entre
profissionais, seguradoras,
entidades e empresas parceiras.
Com foco no relacionamento e na
atualizagdo do mercado, o encontro
reuniu especialistas e liderangas do
setor em um ambiente voltado &
troca de experiéncias e d geracdo
de negdcios.

[ https://www.linkedin.com/company/sincores/



Mediatorie lanca Espago Consultor com escritorio
compartilhado e aposta em inovagéo no
relacionamento com consultores parceiros

A Mediatorie dd mais um passo
estratégico no fortalecimento
da sua rede de parceiros com o
langamento do Espago Consultor,
um ambiente inovador voltado
para corretores de planos
de saude e odontolégicos. A
novidade foi inaugurada em Vila
Velha e chega com a proposta de
impulsionar resultados por meio
de estrutura, capacitagdo e apoio
direto aos profissionais de vendas.

OEspago Consultor nasce como
um ponto de desenvolvimento e
negocios, pensado especialmente
para consultores independentes
e pequendas corretoras que
buscam mais eficiéncia no dia a
dia comercial. Com conceito de
escritério compartilhado, o local
oferece estagdes de trabalho
compartilhadas, internet de alta
velocidade, sala de reunides e
suporte integral para atendimento
ds demandas dos corretores.

Estrutura e suporte para
vendas

Mais do que um espaco fisico,
o projeto foi desenvolvido para
ser uma base estratégica de
crescimento. Entre os diferenciais
estd o suporte em tempo integral
das equipes comercial e de
marketing da Mediatorie, que
atuam diretamente no apoio
ds vendas e na construcdo de
oportunidades.

Outro destaque é o apoio na
producdo de conteldos digitais,
uma demanda cada vez mais
relevante para corretores que
desejam fortalecer sua presenca
online e ampliar a geracdo de
leads. O ambiente também
foi planejado para estimular

7 que ampliam seu portfolio e

o networking, com espagos
dedicados a troca de experiéncias
e & construgdo de parcerias.

Capacitagdo continua
A iniciativa inclui ainda uma
agenda continua de workshops,
treinamentos técnicos e
mentorias exclusivas, voltadas
ao aprimoramento comercial e
ao desenvolvimento profissional
dos parceiros. A proposta é
oferecer ndo apenas estrutura,
mas também conhecimento
e estratégia para aumentar a
performance em vendas.

Além disso, corretores com
maior nivel de relacionamento
com a Mediatorie teré@o
acesso a beneficios
adicionais, como
oportunidades geradas
por campanhas digitais,
utilizagdo de espacgos
reservados para reunides
e participagcdo em
eventos exclusivos de
reconhecimento.

Para o diretor
comercial da Mediatorie,
Raphael Gongalves, o
novo espacgo reforga o
compromissodaempresa
com o crescimento
conjunto da rede de
parceiros. “O Espago
Consultor nasce para
ser mais do que um local
de trabalho. Queremos
oferecer um ambiente
de desenvolvimento,
relacionamento
e gerag¢gcdo de
oportunidades, onde o
consultor tenha suporte
real para vender mais,

Solugoes completas
em planos de
saude e odontoldgico

se capacitar e fortalecer sua
atuagdo no mercado”, afirma.

Inovacgdo para o corretor

Com o langcamento do Espago
Consultor, a Mediatorie avanga no
posicionamento como parceira
estratégica dos corretores,
oferecendo solugées que vdo
além da operagdo e se conectam
diretamente com os desafios do
mercado atual.

Para mais informacgdes, os
corretores podem entrar em
contato por meio dos canais da
Mediatorie.

WhatsApp: (27) 99918-1072
Site: corretor.mediatorie.com.br

Confirdnossa_
localizagao! ™ |

b

Espaco A
vﬁ CONSULTOR “'._

MEmERTOr R

R. Congtrutor Sebantilo Soares de Saura, 95,
sala B0& g 605, Edificio Prime Office, Prala da Costa

L |
Seja parceiro

"

MeDiaTorie

Adminiztradara de Beneficios
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Com lucro recorde, Sancor Seguros completa 13 anos

no Brasil e acelera no Espirito Santo

Operagdo encerra o Gltimo ciclocom R$ 606,9 milhdes em faturamento e amplia protegdo ao mercado
capixaba com linhas de Responsabilidade Civil, Energia Solar e Mobilidade.

Em abril de 2026, a operagdo
brasileira da Sancor Seguros
completa 13 anos de atuagdo no
pais, marco que se soma aos 80
anos do Grupo Sancor Seguros,
conglomerado argentino ao qual
pertence. A data simboliza também
o encerramento de um ciclo de
forte eficiéncia operacional: em
2025, a companhia alcangou R$
606,9 milhdes em faturamento e
lucro recorde de R$ 48 milhdes,
resultado que sustenta sua
estratégia de expansdo territorial.
Entre os mercados prioritdrios
estd o Espirito Santo, onde a
seguradora aposta no dinamismo
da infraestrutura, da logistica e do
comércio capixaba para ampliar
sua presencga regional.

O desafio da Sancor Seguros
é crescer sem abrir méo da
esséncia construida ao longo de
oito décadas de atendimento
préximo e humanizado. A meta
da companhia é figurar entre as
25 maiores seguradoras do Brasil
até 2035, replicando no pais o
reconhecimento conquistado em
outros mercados onde atua ha
mais tempo.

“O Espirito Santo reldne
exatamente o perfil de mercado
que queremos acompanhar de
perto: uma economia diversificada,
com forte atividade portudria,
logistica, industrial e um comeércio
em constante transformacgdo”,
afirma Rosangela Oliveira, gerente
comercial da Regional Norte da
companhia. “Nosso compromisso
é oferecer ao corretor e ao cliente
capixabaomesmo nivel de atengdo
e proximidade que construimos ao
longo de 80 anos, com produtos

SEGUROS PARA EQUIPAMENTOS

SANCOR
SEGUROS

Incéndio

www.sincor-es.com.br

i facebook.com/sincores

N

alinhados & realidade das
empresas locais.”

Novas linhas para um
mercado em transformacédo

Para acompanhar o dinamismo
das empresas brasileiras, a
seguradora langou sua nova linha
de Responsabilidade Civil, sob
a diretoria de Riscos Técnicos. O
produto contempla coberturas para
reparagcdo de danos involuntdrios
causados a terceiros, materiais
ou pessoais, incluindo RC Geral
para estabelecimentos, RC
Profissional para categorias como
sindicos e prestadores de servicos,
além do seguro D&O, voltado &
protec¢do patrimonial de diretores
e administradores contra atos
ilicitos culposos no exercicio de suas
fungoes.

Em 2026, a companhia também
langou os seguros para Energia
Solar e Mobilidade, este Ultimo
destinado a patinetes e bicicletas,
tanto de passeio quanto de trilha.
Somados aos seguros de Riscos
de Engenharia e Mdquinas e
Equipamentos, esses produtos
formam atualmente o segmento
de maior crescimento da empresa,
com alta superior a 70% no Ultimo
ciclo.

“Infraestrutura, energia limpa
e novas formas de mobilidade
dialogam diretamente com o que o
Espirito Santo estd construindo neste
momento”, destaca Rosangela
Oliveira. “Temos observado uma
demanda crescente dos corretores
capixabas por solugdes de Riscos
de Engenharia e Responsabilidade
Civil, e & justamente nessas frentes
que queremos atuar lado a lado

: F
=\ TN

Queda direta de raio e explosdo

o

Vendaval ou Granizo

[ @sincorespiritosanto

Roubo ou Furto qualificado

com o mercado local.”

Jornada digital e
proximidade com o corretor
Além do portfélio de produtos, a
Sancor Seguros vem investindo no
aprimoramento da jornada digital. A
companhialangou recentemente o
modelo Venda Fécil, solugdo B2B2C
que permite ao corretor realizar
cotagdes e emissées automdticas
a partir de qualquer dispositivo.
Pelo Portal Sancor, produtos
como Residencial Facil e Carta
Verde podem ser emitidos em
segundos, com envio automdtico
do certificado diretamente ao
WhatsApp do cliente, liberando o
corretor para dedicar mais tempo
& consultoria e ao relacionamento.
No Espirito Santo, o crescimento
da companhia encontra suporte na
atuagdo da Regional Norte, liderada
por Rosangela Oliveira, e na parceria
estratégica com o Sincor-ES. O
diédlogo com a entidade aproxima
as ferramentas da seguradora dos
corretores capixabas e garante ao
mercado local a mesma atengdo
dispensada as regides onde a
empresa ja estd consolidada,
especialmente nos estados do Sul,
onde mantém sua sede brasileira.
“Acreditamos que um corretor
bem amparado &€ o melhor
caminho para chegar ao cliente
final com qualidade. Por isso,
nossa parceria com o Sincor-ES
é téo importante: ela nos permite
compreender as necessidades reais
do mercado capixaba e responder
com agilidade”, conclui Rosangela
Oliveira.“O Espirito Santo & hoje uma
das principais apostas da Sancor
Seguros para os préximos anos.”

STEMAS

TOVOLTAICOS

o

Queda de arvore ou galho

[ https://www.linkedin.com/company/sincores/



Sincor-ES recebe encontro da Tokio Marine sobre
Seguro de Riscos Financeiros e Cibernéticos

No dia 29 de abril de 2026, o
auditério do Sincor-ES recebeu
corretores de seguros do Espirito
Santo para um importante
encontro promovido pela Tokio
Marine, voltado & conscientizagdo
e atualizagdo do mercado sobre
o Seguro de Riscos Financeiros e
Cibernéticos.

O evento reuniu profissionais
do setor em um momento de
aprendizado, troca de experiéncias
e aprofundamento sobre um dos
temas mais atuais e relevantes do
mercado segurador: a crescente
exposi¢cdo das empresas aos
ataques digitais e os impactos
financeiros causados por
incidentes cibernéticos.

A apresentagcdo ficou por
conta de Rafael Fontanella de
Liz-Especialista Comercial (Linhas
Financeiras) da Tokio Marine
Seguradora, que conduziu uma
explanag¢déo detalhada sobre o
cendrio das ameacas digitais,
os desafios enfrentados pelas
empresas e as solugdes oferecidas
pela seguradora para minimizar
prejuizos financeiros decorrentes
de ataques cibernéticos.

GANHQ

RESIDENCIAL

Durante o encontro, foram
apresentadas as novas
coberturas do Seguro Cyber
da Tokio Marine, que passam a
contemplar perdas financeiras
causadas por ataques digitais,
comprometimento de operacdes
monetdrias, manipulagdo de
pagamentos, fraudes eletrénicas
e outros incidentes que afetam
diretamente o caixa das empresas.
Segundo dados apresentados pela
companhia, a Tokio Marine detém

GARANTA COMISSAO
ADICIONAL PARA A SUA
CORRETORA!

atualmente cerca de 50% de
participacdo no mercado brasileiro
de Seguro Cyber, consolidando-
se como uma das principais
referéncias no segmento.

O crescimento acelerado dos
ataques de ransomware, phishing
corporativo, engenharia social
e fraudes digitais sofisticadas
reforgca a necessidade de
protecdo securitdria especializada,
acompanhando a crescente
digitalizagdo das empresas e
0os impactos operacionais
e econdmicos gerados por
incidentes dessa natureza.

Antes da apresentacgdo, os
participantes foram recepcionados
com um café da manhd de
confraternizagdo, proporcionando
um ambiente de networking e
integragdo entre os corretores
presentes. Ao final do encontro,
a seguradora realizou sorteio de
brindes entre os participantes,
encerrando o evento de forma
descontraida e fortalecendo
ainda mais o relacionamento
com os profissionais do mercado
capixaba.

TOENDPAARINE

SEGURADORA
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CAPEMISA Seguradora promove evento em
Cachoeiro de Itapemirim para reforgar a
proximidade com Corretores do interior do ES

A CAPEMISA Seguradora segue
reforcando sua preseng¢a no
Espirito Santo com a realizagdo
de um café com Corretores em
Cachoeiro de Itapemirim. O evento
aconteceu no dia 13 de maio, no
Armazém Séo Pedro Delicatessen,
consolidando-se como um
espago de didlogo para a troca
de experiéncias.

A iniciativa contou com o
apoio de Ferdinando Zanette, da
Zanette Corretora, e teve ainda
a presenca de Paulo Henrique
Gomes, superintendente RJ/SP/ES;
Nelson Morais, Gerente comercial
RJ/ES; e Flavia Levone, Executiva
de contas, além de corretores e
corretoras do mercado capixaba
da regid@io sul do Espirito Santo.

“Estar proximo dos Corretores,
especialmente no interior, é
essencial para levar informagdéo
e ouvir suas demandas. Quando
apresentamos nossa proposta de

Simples

e flexivel,
como aVIDA
deve ser.

www.sincor-es.com.br

Conhega o CAPEMISA VIVA.
Seguranga personalizada
escolhida por vocé.

CAPEMISA VIVA

st 3 ks 12m

Salba mais em: :
K.

£l facebook.com/sincores

valor e reforgamos nossa atuagdo,
criamos uma conexdo genuina.
Esse momento de troca gera
confianga, amplia a percepcgdo
de que somos uma Companhia
voltada as pessoas. E um encontro
que fortalece a parceria e desperta
ainda mais interesse nessa
proposta de caminharmos juntos”,
destaca Nelson Morais, Gerente
Comercial RJ/ES.

Ao investir no relacionamento
com seus Parceiros de negécios, a
CAPEMISA reconhece o papel dos
Corretores como fundamental na
disseminagdo de solugdes que
protegem vidas e contribuem
para uma sociedade mais segura
e soliddria.

Sobre a CAPEMISA
Seguradora

Nascida de uma histéria de
dedicacdo e protecdo & vida das
pessoas hd 65 anos, a CAPEMISA

f# @sincorespiritosanto

Seguradorainveste em um modelo
de negbcio onde a segmentagdo
é a estratégia para a obtengdo de
resultados de crescimento. Atua
em duas linhas de negécios: Vida
e Previdéncia, e vem concentrando
seus esforgos para melhor
entender as necessidades de
seus Clientes, seus parceiros de
negocios e desenvolver solugdes
customizadas. A Companhia
tem 29 filiais pelo pais e mais
de 17 milhées de Segurados.
Estd entre as dez seguradoras
independentes mais rentdveis do
pais, com reconhecimento em
rankings corporativos importantes
como Valor 1000, Epoco Negbcios
360° e Great Place to Work.

e Blemsrmrt s b g
e
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Seguro viagem: o item que néo
pode faltar nas férias de julho

As férias de julho estdo chegando
e, para muitas familias, este é o
momento de organizar viagens,
reservar hospedagens e planejar dias
de descanso. Mas existe um item que
ainda costuma ser deixado de lado por
muitos viajantes e que pode fazer toda
adiferenga diante de um imprevisto: o
seguro viagem.

Muito além de situacdes graves,
0 seguro também oferece cobertura
para ocorréncias comuns que podem
acontecer durante qualquer viagem,
seja nacional ou internacional.

Imprevistos mais comuns
do que se imagina
Durante uma viagem, situagoes
inesperadas podem surgir a qualquer
momento.Um mal-estar,umainfecgdo
ou até um acidente simples podem
gerar transtornos e despesas extras.
O seguro viagem cobre situagdes
médicas emergenciais que acontegcam
durante o periodo da viagem, como:
- dor de cabega
- dor de dente
- infecgdo de garganta
- infecgdo de ouvido
- torgdes
- acidentes
- danos e emergéncias médicas.
Além disso, também hdé cobertura
para problemas como extravio de
bagagem e outras situagdes que
podem comprometer a tranquilidade
da viagem.

Cobertura para diferentes
meios de trqnsporte

Os seguros disponiveis também
contemplam diferentes formas de
deslocamento, incluindo: avidéo, navio,
Onibus rodovidrio, carro e até moto,
mas neste caso a cobertura é valida no
Brasil, América do Norte, Europq, Asiq,
Africa e Oceania.

Viagens nacionais e
internacionais

Engana-se quem pensa que seguro
viagem €& importante apenas para
quem vai ao exterior. Hoje, existem
opgoes tanto para viagens nacionais
quanto internacionais, com diferentes
niveis de cobertura e assisténcia.

No exterior, o seguro é ainda
mais importante devido aos altos
custos médicos em muitos paises e
ds exigéncias de entrada em alguns
destinos.

Coberturas que véo além da
assisténcia médica

Os seguros viagem também
oferecem coberturas importantes para
situagdes delicadas e emergenciais,
garantindo mais seguranga financeira
ao viajante.

Entre elas estdo:

Interrupgdo de viagem

Garantia de indenizagdo caso
o segurado ou um familiar sofra
acidente, enfermidade ou falecimento,
exigindo o retorno antecipado da
viagem.

Extravio de bagagem

Pagamento de indenizagdo em casos
de extravio ou furto total da bagagem
durante a viagem.

Remarcacéo de passagem para
regresso

Reembolso das despesas com
diferenca tarifaria para alteragdo
da passagem aérea em razdo de
acidente ou enfermidade do segurado.

Planejamento evita dores de
cabeca

Julho € um dos periodos mais
movimentados do ano para o turismo.
Por isso, organizar a viagem com
antecedéncia também significa ter
tempo para escolher um seguro
adequado ao perfil da viagem e da
familia.

O ideal é avaliar o destino, tempo
de permanéncia, tipo de transporte
e necessidades especificas antes de
contratar a apdlice.
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Ei, corretor ou corretora de
Seguros, vocé ja pensou no
poder de estar representado,
fortalecido e com beneficios
reais? Associe-se ao Sincor-ES!

& Ndo fique de fora! Venha fazer
parte do Sincor-ES e some sua voz a
nossa categoria.

Para se associar é muito facil!

equipe

eguros: agente
de transformacao para umada

sociedade mais protegida!

) PortoBank

-] PortoSeguro
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Lei do Contrato de Seguro: o que muda com a
nova legislagéo?

Obrasileiroestdamadurecendo
a forma como encara a protegdo
financeira. Atualmente, pessoas
de diferentes perfis recorrem ao
seguro com mais frequéncia. Seja
para o carro, a casa, a sadde ou
arenda familiar, o servigo tornou-
se essencial para o planejamento
das familias. Diante deste cendrrio
a Lei do Contrato de Seguro
mudou e a nova legislacdo estd
em vigor.

O crescimento do mercado
em nimeros

Certamente, essa mudanga
de comportamento reflete-se
diretamente nos dados do setor.
De acordo com a Confederagdo
Nacional das Seguradoras
(CNseg), o mercado de seguros
no Brasil arrecadou cerca de
R$ 751,3 bilhdes em 2024. Isso
representa um crescimento de
12,2% em relagdo a 2023.

Além disso, o avango tem sido
consistente nos Ultimos anos.

www.sincor-es.com.br

£l facebook.com/sincores

Nesse sentido, houve aumento
tanto no volume financeiro quanto
na contratacdo, especialmente
nos ramos de vida, automoével e
patrimonial.

Robustez financeira e
garantias ao consumidor
Igualmente, a solidez do setor
fica evidente nos indicadores
estruturais. Em 2025, o estoque de
provisdes técnicas das empresas
atingiu R$ 2,06 trilhdes. Vale notar
que esse valor é supervisionado
pela Superintendéncia de Seguros
Privados (Susep) e equivale a
16,15% do PIB brasileiro.
Portanto, esses recursos
sdo mantidos reservados
para garantir o pagamento de
indenizagdes. Em suma, este éum
dos principais sinais de robustez
financeira do setor no longo prazo.

A chegada da Lei n°
15.040/2024

Devido a esse mercado cada
vez mais complexo, surgiu a
necessidade de regras modernas.
Por esse motivo, entrou em vigor
a Lei n° 15.040/2024, conhecida
como Lei do Contrato de Seguro.
Afinal, ela representa uma
atualizagdo vital para o ambiente
regulatério.

Segundo a advogada
Alexandra Vilela, especialista
em defesa do consumidor, a
mudanga era urgente. Isso ocorre
porque a legislagdo anterior
estava muito defasada frente as
praticas atuais.

Por que a legislagdo antiga
era insuficiente?

Até entdo, dois textos legais
regiam os contratos no Brasil: o
Cédigo Civil e o Decreto-Lei 73/66.

f# @sincorespiritosanto

Contudo, o Cédigo Civil tratava
o tema de forma genérica. J& o
Decreto-Lei datava de 1966, um
periodo completamente diferente
do atual.

“A auséncia de uma lei
especifica colocava o Brasil atrds
de paises da América Latina e
da Europa, que hd muitos anos
contam com legislagdo propria
para o setor, e fazia com que
o0 consumidor permanecesse
exposto, j@ que as normas eram
fragmentadas e levavam a
interpretagcées complexas, ndo
havia regulagdo especifica para
praticas modernas do mercado
e faltava clareza contratual”,
explica Alexandra.

AVthOS na seguranca
juridica

Na avaliagdo da advogada,
a nova legislagdo representa
um avango real. Visto que ela
estabelece bases previsiveis para
consumidores e seguradoras, a
relacdo torna-se mais justa. Além
disso, a lei consolida principios de
boa-fé e transparéncia.

Dessa forma, coberturas
e exclusbes devem ser
apresentadas sem ambiguidades.
“Assim, se espera uma redugdo de
conflitos judiciais”, completa a
especialista.

Transparéncia: contratos
mais claros e acessiveis

Em primeiro lugar, a nova
lei equilibra a relagdo entre
segurados e empresas. “Ela visa
proteger ambos os lados, mas
com énfase na protegdo do
consumidor”, afirma Alexandra.

Uma das mudangas principais,
por exemplo, é a obrigatoriedade
de clareza. A partir de agora, as

[ https://www.linkedin.com/company/sincores/



seguradoras devem incluir um
glossdrio com termos técnicos na
apodlice. Consequentemente, isso
facilita a compreensdo do cliente
sobre riscos cobertos, valores e
beneficidrios.

Regras para divergéncias
contratuais

Em caso de conflito entre
documentos, a regra passa a
ser objetiva. Conforme esclarece
Alexandra, deve prevalecer o
entendimento mais favorével ao
segurado ou beneficidrio.

“Se a apdlice diz uma coisa e
as condi¢bes gerais dizem outra,
a interpretacdo que beneficia
o consumidor é a que vale. Por
exemplo, se hd davida sobre se
determinado evento estd coberto
ou ndo, a interpretagdo deve ser
a mais favordvel ao segurado”,
pontua.

Prazos mais rigidos para as
seguradoras

Quanto aos prazos, eles
sdo um dos maiores ganhos
desta lei. “Eles estdo muito mais
rigidos e claros agora”, reforga
a advogada. Veja abaixo como
ficaram as principais regras:
- Aceitagdo da proposta: A
seguradora tem 25 dias para
aceitar ou recusar. Entretanto,
se ndo responder, a aceitagdo &
automdtica.
- Entrega da apdlice: Logo apds
a aceitagdo, a empresa tem 30
dias para entregar o documento
(fisico ou digital).
- Manifestagdo de sinistro: Aregra
prevé 30 dias para a seguradora
se manifestar sobre a cobertura e
mais 30 dias para o pagamento.
- Solicitagdo de documentos: Se
precisar de documentos extras,
a empresa tem 5 dias para pedir.
Nesse caso, o prazo de pagamento
passa a ser de 25 dias.
Importante: o atraso no

»»» Seguro Franquia
A franguia do seguro nao
precisa ser um problema.

Com a Novo, ela vira solucao!

pagamento pode gerar multa,
correc@o monetdria e juros.

Novas regras para caréncia
e portabilidade

No que serefere a caréncia, que
€ o periodo inicial sem cobertura,
alei trouxe novidades. Agora, esse
prazo deve ser proporcional ao
tipo de seguro.

Adicionalmente, se o sinistro
ocorrer na caréncia, o consumidor
tem direito & devolugdo do valor
pago. Outro ponto crucial & que
a lei proibe nova caréncia na
renovagdo outrocade seguradora.
“Estd proibida a fixagdo de novo
prazo de caréncia, ainda que
seja feita com outra seguradora”,
garante Alexandra.

Protecdo contra
cancelamentos unilaterais
No que tange ao cancelamento,
a protecdo foi reforgcada. De fato,
a seguradora ndo pode cancelar
o contrato unilateralmente fora
dos casos previstos em lei.
Consequentemente, o
cancelamento por falta de
pagamento exige notificagdo
prévia. Exceto na primeira parcelq,
a empresa deve dar ao menos 15
dias para o cliente regularizar a
situacgdo.
Permanecem como motivos
legitimos de cancelamento:
- Inadimpléncia;
- Fraude ou ma-fé;
- Agravamento de risco ndo
aceito;
- Motivos previstos em lei.

O dever de sinceridade do
segurado

Por outro lado, a lei reforga
que o segurado deve informar
mudangas nos riscos. Por exemplo,
se vocé mudar de enderego e o
carro ndo ficar mais em garagem,
deve avisar a empresa.

Certamente, isso pode ajustar

o valor do seguro (prémio).
Contudo, a seguradora perde
o direito de negar o sinistro por
omissdo se ela ndo tiver feito uma
pergunta especifica sobre aquele
risco. Todavia, se houver ma-fé
comprovada, o consumidor perde
o direito @ indenizagdo.

Facilidade na indicagéo de
beneficidarios

No tocante ao seguro de
vida, a nova legislagdo amplia
a liberdade de escolha. “Agoraq,
o consumidor pode indicar e
substitui-los livremente, e a
qualquer momento”, explica
Alexandra.

Existem, porém, detalhes
importantes sobre a sucessdo:
- Caso ndo haja indicagdo, o
capital & dividido entre cénjuge
(50%) e herdeiros (50%).
- Em contrapartida, em caso de
separagdo, o pagamento prioriza
o atual companheiro.
- Além disso, o capital de morte
ndo é considerado heranga. Logo,
ndo entra em inventdrio nem
paga dividas.

Outros pontos relevantes
da Lei n°15.040/2024

Além disso, a advogada
Alexandra Vilela destaca ainda:
- Transferéncia de carteira:
Se uma seguradora transferir
o contrato e quebrar em até
24 meses, a empresa original
responde pela divida.
- Doencas preexistentes: Apenas
podem motivar recusa se ndo
houver caréncia prevista.
- Seguros de longa duragéo: Apds
10 anos de renovagdo, a empresa
deve oferecer continuidade em
condi¢gées semelhantes.
- Canais de atendimento: O SAC
deve ser 24h com resposta em
7 dias. J& a Ouvidoria tem prazo
maximo de 15 dias.

Nnovo

seguros
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Com foco em inovacgéo, PASI langa produto
NR-1com apoio financeiro em caso de Burnout

A companhia langa produto mais completo do mercado, que conta com mais de 10 opgdes para
complementagdo e personalizagéo, construindo a solugéio ideal para cada tipo de empresa

Pioneiro no mercado segurador
em solugdes para sadde mental no
trabalho, o PASI oferece, desde 2016,
por meio da Central de Amparo,
apoio psicossocial aos segurados. J&
foram mais de 38 mil atendimentos
realizados para mais de 6 mil familias.
Com base nessa experiéncia e
alinhado das novas obrigagoes
regulatérias, o PASI desenvolveu uma
solugdo completa para empresas de
todos os portes e segmentos.

Mais do que acompanhar uma
tendéncia do mercado, o PASI
apresenta diferenciais exclusivos
sustentados por seus 36 anos de
atuacgdo no cuidado de pessoas.
O PASI NR-1, novo produto do
ecossistema dacompanhia, foicriado
em conformidade com a atualizagéo
da Norma Regulamentadora n° 1
(NR-1), do Ministério do Trabalho
e Emprego, reunindo cuidado
psicossocial e tecnologia em uma
Unica plataforma.

“O PASI NR-1 & um produto do
ecossistema PASI que consiste em
uma plataforma desenvolvida para
apoiar as empresas na gestdo
dos riscos psicossociais, de forma
simples, organizada e responsdvel.
Por meio dessa plataforma é possivel
integrar cuidodo a rotina de gestdo
de pessoas e & salde corporativa
com processos realizados em uma
solugdo digital”, afirma Barbara
Capurucho, superintendente de
Produtos e Marketing do PASI.

A plataforma exclusiva redne
funcionalidades avangadas para
avaliagdo estruturada dos riscos
psicossociais, com diagnéstico
orientado por dados e indicadores
confidveis. “A nossa plataforma
permite a gestdo continua e

preventiva desses riscos e a geragdo
de evidéncias de conformidade
com a NR-1, por meio de registros,
relatérios e painéis de indicadores.
Além disso, o sistema conta comuma
IA especializada em sadde mental,
desenvolvida e aprimorada hd mais
de dois anos para atender de forma
qualificada ds demandas dessa
drea”, complementa a executiva.

Entre os principais diferenciais
estd a Assisténcia em Caso de
Burnout. Em caso de confirmacgdo
do diagndstico, o PASI oferece apoio
financeiro direto ao colaborador,
reconhecendo que o tratamento
exige acolhimento, recursos e suporte
concreto. “Incorporar a indenizagdo
no produto, sem custo adicional,
€ algo pioneiro no mercado, que
traduz 0 nosso compromisso em
oferecer amparo real e humanizado
para momentos criticos”, destaca
Barbara.

A iniciativa ganha relevancia
diante do cendrio brasileiro. Dados
da Organizagdo Mundial da Sadde
(OMS) indicam que cerca de
30% dos trabalhadores no Brasil
desenvolveram algum tipo de
transtorno mental ao longo da
carreira, reforgando anecessidade de
solugdes que auxiliem as empresas
a mapear, mitigar e gerir riscos
psicossociais de forma estruturada.

O PASI destaca ainda que
os corretores podem ampliar a
prote¢cdo das empresas por meio
da cobertura REAL NR-1, que prevé
reembolso das despesas com
afastamento laborativo decorrente
de doencas psicossociais, garantindo
indenizagdestanto paraoempregado
quanto para o empregador. “Para
atender especificamente as questbes

previstas na NR-1, criamos uma nova
vers@o da cobertura REAL, langada
originalmente pelo PASI em 2016”,
explica a executiva.

Além da REAL-NRI1, o PASI
disponibiliza mais de 10 opgdes
de coberturas e assisténcias
voltadas & saude, bem-estar e
nutricdo, reforcando uma viséo
de cuidado integral. A plataforma
também é integrada aos demais
produtos do portfélio da companhia,
especialmente ao seguro de vida,
permitindo gestdo unificada de
movimentagdes, como incluséo
e exclusdo de funciondrios, sem
necessidade de multiplos sistemas
ou aplicativos.

Toda a gestd@io ocorre pelo portal
PASIou pelo PASI Super App, disponivel
para os segurados a partir de maio. A
solugdo conta ainda com Dashboard
inteligente, com painéis executivos
em tempo real, indicadores
estratégicos, evolugéo de riscos
e score para acompanhamento
continuo e tomada de decisdo
baseada em dados.

Além de atender ds empresas,
o PASI NR-1 também se posiciona
como ferramenta estratégica para
os corretores de seguros, ampliando
o valor da carteira e fortalecendo o
relacionamento com os clientes. “A
integragdo do PASINR-1a0 seguro de
vida cria uma proposta de valor mais
robusta, favorecendo a fidelizag&o do
cliente e consolidando parcerias de
longo prazo”, ressalta Barbara.

O PASI NR-1 j& estd disponivel
em pré-venda, com condigdes
comerciais especiais vdlidas até 31
de maio.

Mais mformagoes em:
www.pasi.com.br/pasi-nr-1

‘¥
A saude mental passou a ser obrigagao. @¢ ;
PASI 3
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Voce
Doag¢io de sangue ainda € um desafio no Brasil
Apesar dos avangos da medicina e da ampliagdo dos tratamentos de
saude, a disponibilidade de doadores de sangue ainda é um grande
desafio no Brasil. O pais possui cerca de 4 milhées de doadores
cadastrados, formando um dos maiores grupos de doadores do
mundo. Ainda assim, especialistas reforcam a necessidade de ampliar

esse numero, j& que apenas uma pequend parcela da populagdo doa
sangue regularmente. Uma Unica doagdo pode salvar até quatro vidas.

Radares possuem margem de toleréncia

Os radares de velocidade utilizados na fiscalizagdo de trénsito
possuem uma margem de tolerdncia técnica definida pelo Conselho
Nacional de Transito (Contran) e pelo Inmetro. Em vias com velocidade
de até 100 km/h, a tolerdncia aplicada é de 7 km/h. J&a em vias acima
de 100 km/h, a margem é de 7% sobre a velocidade registrada pelo
equipamento.

Museu Ferrovidrio teréa escola de arte

O Museu Ferrovidrio do Espirito Santo, em Vila Velha, deveré contar
com a primeira escola de arte do municipio. O projeto prevé cursos em
diversas modalidades artisticas, com emisséo de certificados para os
alunos. A Prefeitura de Vila Velha também negocia junto ao Governo
do Estado a implantacdo de uma estacdo do sistema aquavidrio nas
proximidades do espacgo cultural.

Crescimento populacional desacelerou

A populacdo brasileira cresceu cerca de 0,4% entre 2024 e 2026,
chegando a aproximadamente 212,7 milhées de habitantes. Desde
2013, o pais vem registrando desaceleracdo no crescimento
populacional. Entre 2013 e 2015, o aumento anual era de cerca de 0,8%;
posteriormente, os indices oscilaram entre 0,7% e 0,6%, chegando aos
atuais 0,4% ao ano.

Brasil esta entre os paises que mais frequentam academias

O Brasil estd entre os paises com maior nimero de frequentadores
de academias no mundo. Segundo levantamento do portal Cupon
Vdlido, cerca de 2% da populag¢do brasileira frequenta academias
regularmente, colocando o pais entre os lideres do ranking global de
pratica de atividades fisicas em espagcos fitness.

Detran-ES intensifica fiscalizagdo escolar

O Departamento Estadual de Transito do Espirito Santo (Detran-ES)
realiza, durante todo o ano, operagdes de fiscalizagdo em veiculos
de transporte escolar. As chamadas “blitze escolares” acontecem em
varias regiées do Estado, com maior concentragdo na Grande Vitoria,
visando garantir mais seguranca aos estudantes.

A depressdo é estudada hé milénios

A depressdo, embora consolidada como conceito médico nos séculos
XIX e XX, possui registros histéricos muito mais antigos. O transtorno j&
era descrito na antiga Mesopotdmia, cerca de dois mil anos antes de
Cristo, e também na Grécia Antiga, onde era chamado de “melancolia”.

Atencdo aos golpes envolvendo o Detran-ES

O Departamento Estadual de Trénsito do Espirito Santo alerta que o
Unico endereco eletronico oficial do érgdo é detran.es.gov.br. O 6rgéo
ndo envia boletos por e-mail, SMS ou aplicativos de mensagens.
Cidaddo também deve desconfiar de resultados identificados como
“Patrocinado” ou “Andncio” ao procurar servigos publicos na internet.
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Empresas fortes
também se
constroem nas
escolhas que
fazemos todos
os dias.

Cuidarde pessoas
éumadelas, ecom
a Arca Seguradora
essa protecéio faz
parte de uma gestéo
mais humanae
responsavel.

Entre em contatocom
o nosso time e solicite
uma cotacgéo:
WhatsApp:
0800775 0200

www.arcaseguradora.com.br

Arca Seguradora
Seguro é Viver com
Tranquilidade.

Empresas sdlidas
ndo cuidam s6 de
processos.

Cuidam de
pessoas.

WOCA

Ofereca a melhor solucéao

em Seguro de Vida para

seus clientes.

WWLICA

SEGURADORA

www.arcaseguradora.com.br
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Puni¢do para quem néo
repassar valores pagos

A atuagdo ética e transparente
das corretoras de seguros é
fundamental para garantir a
confianga e a seguranga dos
consumidores no mercado
segurador. Orgdos reguladores
como a Superintendencia de
Seguros Privados (Susep),
acompanham de forma rigorosa
o0 cumprimento das normas que
determinam o correto repasse
de valores pagos por segurados
ds seguradoras, entidades de
previdéncia e demais instituicdes
do setor. Quando hd denuncias
e indicios de irregularidades,
podem ser instaurados processos

FRETE

administrativos para apuragdo dos
fatos, assegurando dis empresas o
direito de defesa dentro dos prazos
estabelecidos pela legislagdo
vigente. Caso sejam confirmadas
infragdes, as penalidades podem
variar desde aplicagdo de multas
até o cancelamento do registro
de funcionamento. Essas medidas
reforcam a importdncia da
responsabilidade financeira, da
boa gestdo e do compromisso
das corretoras com a integridade
das operagdes, contribuindo para
a credibilidade e o fortalecimento
de todo o mercado de seguros no
Brasil.

COM SEGURANCA

SEU CONFORTO, NOSSA MISSAQ!

Transportamos seus produtos

de cuidado e

responsabilidade.,
SEGURANCA

530
mda entrega

PROTECAO
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EMBALAMOS COM STRECH
PARA GARANTIR A MAXIMA
PROTECAD DOS SEUS PRODUTOS!
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= FALE CONOSCO!
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USAMOS

STRECH
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PARA SEUS BENS!

PAGAMENTO FACILITADO!
El PASSAMOS NO CARTAO

EM 3X

JURDS POR CONTA DO CLIENTE.

0 CUIDAMOS DO QUE E IMPORTANTE PARA VOCE!
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CONHEGA
MELHOR 0 SEU
SINDICATO!

Venha
tomar um
cafezinho
conosco e
descubra

todas as
vantagens
de ser nosso
associado.
Vocé vai se
surpreender!
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Reconhecimento, Valorizagéo e Homenagens na
8 Jornada Capixaba do Seguro de Vida
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A 89 Jornada Capixaba do Seguro de Vida foi marcada
ndo apenas pelo alto nivel das palestras e pela expressiva
participagdo dos corretores de seguros capixabas, mas
também por momentos especiais de reconhecimento
e homenagens que reforgcaram a valorizagdo dos
profissionais e parceiros do mercado segurador.

Ao final das apresentagdes, os palestrantes receberam
placas de agradecimento entregues pelo Sincor-ES e pelo
CVG-ES, em reconhecimento & importante contribuigdo
compartilhada durante o evento. Aléem da homenagem
institucional, os convidados também recebberam uma cesta
especial contendo produtos industrializados do Espirito
Santo, valorizando a indUstria capixaba e proporcionando
aos palestrantes uma lembranga regional da Jornada.

O encerramento do evento foi marcado por um
momento de grande emogdo e reconhecimento. Os
presidentes do Sincor-ES e do CVG-ES realizaram uma
homenagem especial ao corretor de seguros Antonio
Santa Catarina, que presidiu o CVG-ES por mais de 26
anos e construiu uma trajetéria marcada pela dedicagdo,

CLUBE VIDA em
GRUPO do E.S.

lideranga e fortalecimento do
seguro de vida no Espirito Santo.

Durante a homenagem, foi
realizada a entrega de uma
placa em reconhecimento & sua
contribuigdo histérica para o
mercado segurador capixaba. Na
ocasido, Antonio Santa Catarina
também recebeu o titulo de
Embaixador das Jornadas
Capixabas de Seguro de Vida,
tornando-se simbolo permanente
da histéria, do crescimento e da
importéncia do evento para o
setor.

O momento foi acompanhado
por aplausos e emogdo dos
participantes, encerrando a 8¢
Jornada Capixaba do Seguro
de Vida com um sentimento
de gratid@do, reconhecimento
e valorizagdo daqueles que
contribuiram e continuam
contribuindo para o fortalecimento
do mercado de seguros no Espirito
Santo.
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