Legismap Roncarati
Atualize-se ou desapareca: o alerta do palestrante Diego Maia sobre o aprendizado continuo no mercado de

seguros

Por Diego Maia (*)

Num setor que se reinventa a cada ano, o conhecimento de ontem nao paga as contas
de amanha. Estudar deixou de ser opcao

Sou Diego Maia, palestrante de vendas, e falo de aprendizado continuo com a autoridade de quem
o pratica: publico o Podcast de Vendas do Diego Maia diariamente desde 2009 — sao mais de 2.000
episédios, um por dia. Cada episédio me obriga a estudar, revisar, atualizar. Se eu, que ensino
vendas, preciso aprender todos os dias, imagine o corretor de seguros num mercado que muda o
tempo inteiro.

O setor de seguros se reinventa a cada ano

S6 nos ultimos tempos, o corretor viu entrar em cena a nova Lei de Seguros (em vigor desde
dezembro de 2025, também chamada de Marco Legal dos Seguros no Brasil), o avanco do Open
Insurance, o Plano de Desenvolvimento do Mercado de Intermediacao de Seguros e novas
certificacdes. A prépria Fenacor defende um corretor 'educado, certificado e conectado'. Quem
parou de estudar hd cinco anos estd, hoje, defasado — mesmo sem perceber.

Educacao continuada é a marca do setor
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Nao é coincidéncia que o setor de seguros tenha na educacdo uma das suas maiores instituicdes. A
ENS forma e atualiza a categoria hd mais de meio século, com a premissa de que o profissional se
aperfeicoa a vida inteira. Habilitacdo é o comeco, ndo o fim. O corretor que entende isso trata cada
curso, cada certificacao e cada leitura como investimento — ndao como custo.

Estudar técnica, mercado e vendas

O aprendizado do corretor tem trés frentes. A técnica — produtos, coberturas, regulacdo — é a
base. O mercado — tendéncias, tecnologia, comportamento do consumidor — da a leitura do jogo.
E as vendas — abordagem, diagnéstico, comunicacdo, fechamento — sdo o que converte
conhecimento em resultado. Muitos corretores investem sé na primeira frente e negligenciam
justamente a que paga a comissao.

O aprendizado como vantagem competitiva

Num mercado que deve alcancar R$ 808 bilhdes em 2026, segundo a CNseg, a concorréncia cresce
junto com as oportunidades. O que diferencia o corretor ndao é mais s6 o acesso ao produto — é o
preparo. O profissional que estuda continuamente entende melhor o cliente, argumenta melhor,
adapta-se mais rapido. O que estacionou disputa no improviso.

Aprender a vida inteira nao é sacrificio; € o que mantém o corretor relevante. Onde tem venda, tem
vida — e onde tem aprendizado continuo, a venda tem futuro. O corretor que nunca para de
estudar constréi, ano apés ano, a Unica autoridade que se sustenta: a que vem do conhecimento.

Nao esqueca: onde tem venda, tem vida.

Diego Maia é palestrante de vendas, escritor com oito livros publicados — dentre eles 7 Principios
da Venda — e fundador da CDPV Companhia de Palestras. Desde 2003, é presenca constante em
convencdoes de vendas e eventos corporativos, com foco no desenvolvimento de equipes
comerciais, treinamento de vendas e alta performance — somando mais de 1.800 palestras
realizadas e 500 mil profissionais treinados no Brasil e no exterior. Apresenta o Podcast de Vendas
do Diego Maia, publicado diariamente desde 2009, sempre as 7h, com mais de 2.000 episdédios.
Desde 2011, lidera o movimento #SouDeVendasComOrgulho, pela valorizacao e profissionalizacao
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de quem vive de vendas no Brasil. Seu slogan é “Onde tem venda, tem vida”.

Fontes dos dados citados: Confederacao Nacional das Seguradoras (CNseg); Federacdao Nacional de
Seguros Gerais (FenSeq); Fenacor; e Escola de Negdécios e Seguros (ENS). Dados referentes a 2025
e projecOes para 2026.

(21.07.2026)
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