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Cultura de vendas no mercado de seguros: a licdo de constancia de Diego Maia para o corretor

Por Diego Maia

N&ao é o més bom que constréi uma corretora forte. E a média alta, repetida com
disciplina, més apds més, por toda a equipe

Sou Diego Maia, palestrante de vendas, e falo de constancia com alguma autoridade: publico o
Podcast de Vendas do Diego Maia diariamente desde 2009 — j4 sdao mais de 2.000 episddios, um
por dia, sem depender de inspiracdo. Nao é talento que sustenta isso; é disciplina. E é exatamente
essa disciplina que sustenta uma corretora de seguros que cresce todo ano.

Cultura de vendas é o que a corretora faz quando o dono nao esta olhando

Cultura ndo é o cartaz motivacional na parede. E o comportamento padrdo da equipe: como se
prospecta, como se faz follow-up, como se trata o cliente que disse 'ndo', como se comemora quem
bateu a meta. Onde ha cultura de vendas, o corretor faz o certo mesmo sem cobranca. Onde nao
ha, tudo depende da pressao do momento — e desaba quando a pressao afrouxa.

Constancia vence intensidade

O corretor que se esforca sé no fim do més, quando a meta aperta, produz resultado irregular. O
que trabalha bem todos os dias, no mesmo ritmo, constréi média alta e previsivel. Vendas de
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seguro é jogo de repeticdo: prospectar, acompanhar, renovar, indicar — todos os dias, ndo em
surtos. Quem depende de lampejos naufraga na primeira maré baixa.

O momento pede método

O mercado estd em transformacao: nova Lei de Seguros em vigor desde dezembro de 2025, avanco
do Open Insurance e projecao de R$ 808 bilhdes em arrecadacao para 2026, segundo a CNseg.
Mais oportunidade, mais concorréncia e mais complexidade. Nesse cendrio, a corretora que tem
cultura de vendas estruturada larga na frente; a que vende no improviso fica para trés.

Por onde comecar

Cultura nao se decreta, se pratica. Comece por rituais simples e diarios: um alinhamento de metas
pela manha, um acompanhamento semanal dos nimeros de cada corretor, um reconhecimento
publico de quem se destacou. E mantenha esses rituais inclusive nos dias em que der preguica — é
justamente nesses dias que a cultura se forma.

Uma corretora forte ndo é a que tem o melhor vendedor. E a que tem a melhor cultura, capaz de
fazer todos venderem bem, de forma constante. Onde tem venda, tem vida. E onde tem
constancia, a venda deixa de ser acaso e passa a ser consequéncia — més apés més, apdlice apds
apdlice.

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
convencoes 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 episédios.
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); Federacao Nacional de
Seguros Gerais (FenSeq); Fenacor; e IRB+Inteligéncia. Dados referentes a 2025 e projecdes para
2026.
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