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DEPOIMENTOS
Achei o livro fantástico, não apenas pelo olhar filosófico que traz sobre o universo 
das vendas, mas também pela aplicação prática das ferramentas apresentadas. O 
conjunto da obra é um material de excelência: moderno, inspirador e indispensável 
para quem deseja liderar em um nível de alta performance 

Anderson Clayton
Presidente da Roland DG Brasil 

É com imensa satisfação que trago estas singelas palavras sobre o seu livro. 
Um líder de verdade é aquele forjado, não apenas formado. Em Treinando 
Campeões, você vai encontrar excelentes respostas àqueles que almejam ser líderes 
contemporâneos. Ser líder não é mais sobre isso ou aquilo, não é sobre técnicas 
ou inteligência emocional apenas, nem só sobre hard ou soft skills. É preciso 
maior aprofundamento na relação homem x trabalho, líder x liderado, pessoal x 
profissional. Victor Duarte nos entrega anos de vivência como líder de grandes 
equipes e conseguiu traduzir, no papel, neste livro, aquele UAU! que ele arrancou 
em uma plateia em que ele palestrava e eu presenciei isso, concordando 100% com 
o que ouvi. Bem-vindo(a) à nova era da Liderança que forma Campeões! 

Silvanio Azevedo da Cunha
CEO Magna Aceleradora de Negócios 

Victor Duarte é um líder que inspira pela verdade, propósito e ação. Sua energia e 
fé contagiam, despertando o melhor em cada pessoa e transformando equipes em 
campeões. Treinando Campeões é mais que um livro sobre vendas, é um manual 
de mentalidade e liderança que une técnica, propósito e humanidade. Uma leitura 
que move, transforma e constrói legados. 

Diogo Rodrigues
CEO da Dynamis Educação 
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Ler Treinando Campeões mudou minha visão sobre liderança em vendas. 
Descobri que liderar não é cobrar resultados, mas desenvolver pessoas, criar cultura 
e deixar um legado. O livro mostra, de forma prática, como planejar, motivar e 
reter talentos para formar verdadeiros campeões. Mais do que metas, liderança é 
influência, presença e propósito. 

Robson Milagres
Fundador e Diretor Comercial do Grupo Real Carnes Distribuidora de Alimentos 
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Dedicatória
Aos líderes que acreditam nas pessoas antes dos resultados.

À minha família, por ser minha maior equipe.
Aos campeões anônimos, que treinam todos os dias para vencer.
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INTRODUÇÃO

O Jogo Mudou:  
Você Está Pronto para Vencer?

Sucesso realmente existe? Essa é a pergunta que inaugura o caminho de 
qualquer liderança que almeja ser transformadora. E não se trata de uma dúvida 
meramente retórica, mas de um ponto de inflexão para todos os que ocupam a 
linha de frente em vendas, gestão e influência. Sucesso existe — mas só para quem 
ousa defini-lo além das aparências. Para alguns, o sucesso se mede em números: 
faturamento, lucro, bonificação. Para outros, ele se revela na realização pessoal, 
no reconhecimento da equipe, na ascensão social. Porém, há uma definição mais 
elevada: sucesso como a capacidade de transformar vidas, inclusive a própria. 
Sucesso como a arte de criar valor, de gerar movimento, de deixar um legado.

A liderança de vendas, em especial, demanda essa visão ampliada. Trata-se de 
um campo onde a pressão por resultados coexiste com o desafio de formar pessoas. 
O líder que não compreende isso logo se vê exausto, frustrado, repetindo fórmulas 
que não funcionam mais. Porque o jogo mudou. Os profissionais mudaram. Os 
clientes mudaram. E, sobretudo, o sentido de liderar mudou. Hoje, liderar não é 
controlar — é influenciar. Não é mandar — é mobilizar. Não é extrair — é fazer 
florescer. Em vez de chefes que exigem desempenho, precisamos de treinadores 
que desenvolvem potencial.

A liderança eficaz começa com uma redefinição profunda de suas bases. Já 
não se sustenta num estilo autoritário, nem numa postura exclusivamente técnica. 
Ela exige presença, escuta, consciência. Exige um grau de atenção que transcende 
os manuais e modelos prontos. Um líder de verdade começa por si. Aprenda a 
se observar, a compreender suas reações, a decifrar suas crenças e a confrontar 
suas limitações. Liderar, antes de ser uma técnica, é um exercício contínuo de 
autodomínio.
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VICTOR DUARTE 11

Neste contexto, ser um líder-campeão é comprometer-se com um processo 
de crescimento em dois eixos simultâneos: o eixo interno da mentalidade e o 
eixo externo da estratégia. Por um lado, é preciso cultivar hábitos de atenção 
plena, domínio emocional, empatia real, escuta profunda. Por outro lado, é 
imprescindível estruturar ofertas claras, funis de vendas eficazes, jornadas do 
cliente bem mapeadas e uma cultura organizacional coesa. Um sem o outro 
fracassa. A mente do líder sem estratégia naufraga em boas intenções. A estratégia 
sem consciência gera toxicidade, turnover e desengajamento.

Portanto, o verdadeiro campeão em liderança de vendas é aquele que sabe 
equilibrar técnica e humanidade, foco e flexibilidade, performance e presença. 
Ele se torna um arquiteto de possibilidades. Constrói caminhos para os outros 
enquanto percorre, diariamente, sua própria trilha de aprimoramento.

Esse livro é um convite à construção consciente dessa liderança. Não oferece 
atalhos, mas práticas. Não traz fórmulas mágicas, mas fundamentos sólidos. Está 
dividido em quatro pilares que sustentam qualquer organização comercial de alto 
desempenho: Planejar, Desenvolver, Motivar e Reter. Esses pilares não são apenas 
etapas administrativas: são dimensões de um processo formativo que transforma 
o líder em um treinador de campeões.

No primeiro pilar, o foco está na preparação: como definir o perfil ideal 
de talento, como organizar sua estrutura de vendas, como clarificar as ofertas da 
empresa para que sua equipe saiba exatamente o que está vendendo — e por quê. É 
aqui que o líder aprende a pensar estrategicamente, agindo com clareza e precisão.

No segundo pilar, entra o desenvolvimento. Agora, a atenção se volta para 
o refinamento das competências, para a condução de conversas difíceis, para o 
feedback eficaz, para a escuta ativa e para o coaching como ferramenta essencial. 
Treinar uma equipe não é despejar conteúdo — é provocar crescimento. E isso 
exige método, paciência e habilidade.

O terceiro pilar trata da motivação — não como um evento pontual, mas 
como um sistema emocional contínuo. A motivação duradoura não nasce de 
bonificações financeiras, mas de um ambiente de confiança, pertencimento e 
significado. Um líder que sabe nutrir essa cultura constrói um time com energia 
própria, capaz de sustentar metas ousadas com prazer e engajamento.

Por fim, o quarto pilar aborda a retenção. Reter talentos não é reter pessoas; 
é reter propósito, evolução e desafio. Gente boa só fica onde continua crescendo. 
E isso exige uma escada interna: planos de carreira, trilhas de desenvolvimento, 
reconhecimento inteligente, comunidade viva. O líder que consegue fazer sua 
equipe permanecer é o mesmo que os prepara para irem além — e que não teme 
torná-los melhores que ele próprio.
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TREINANDO CAMPEÕES12

Este livro propõe uma síntese inteligente entre ação e consciência. A prática 
diária da liderança, com suas urgências e pressões, será enfrentada com ferramentas 
objetivas e aplicáveis. Mas, ao mesmo tempo, cada técnica será enraizada numa 
mentalidade madura, presente, centrada. O objetivo final não é apenas formar 
equipes mais fortes, mas formar líderes mais humanos — e humanos mais líderes.

Cada capítulo deste livro terminará com uma seção chamada “Na Prática” 
— uma ferramenta simples para transformar ideias em ação. Porque aprender 
sem agir é se iludir. Ler sem aplicar é adiar a transformação. O leitor é desafiado, 
desde já, a usar esse livro como um espelho e um trampolim. Como um espaço de 
confronto e crescimento.

Liderar é mais do que inspirar. É mais do que vender. Liderar é formar. É 
servir. É construir legados que ultrapassam planilhas e ultrapassam o agora. O 
líder que treina campeões entende que sua maior vitória não é ser o melhor da 
equipe — é fazer com que todos na equipe se tornem capazes de ser os melhores 
que podem ser.

E a pergunta permanece: Você está pronto para vencer?
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PARTE I

PLANEJAR:  
Desenhando o Mapa da Vitória
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CAPÍTULO 1

O DNA do Campeão:  
Recrutando e Identificando Talentos

Todo líder de vendas digno desse nome enfrenta um dilema crucial: 
como montar uma equipe que realmente performe? Como encontrar, atrair e 
desenvolver profissionais que não apenas vendam, mas que encarnem uma cultura 
de crescimento, superação e compromisso? A resposta não está em currículos 
extensos nem em discursos afinados de entrevista. Está em identificar, com 
precisão cirúrgica, o DNA do campeão — aquele conjunto de atitudes, crenças e 
capacidades que revelam um talento real, ainda que embrionário. O recrutamento 
eficaz em vendas não é uma prática baseada em aparência ou retórica, mas numa 
engenharia cuidadosa de alinhamento entre o indivíduo e a cultura organizacional. 
Isso exige um novo tipo de escuta: não apenas o que o candidato diz, mas como ele 
pensa, age e reage ao desafio.

O erro mais comum no recrutamento de vendedores está na superficialidade. 
Escolhe-se pela simpatia, pela lábia ou pela experiência anterior, como se 
performance passada garantisse entrega futura em qualquer contexto. Ignora-se 
o fator mais decisivo: a compatibilidade com a cultura, com o propósito e com 
o modelo mental da organização. O resultado é previsível: equipes desajustadas, 
altos índices de turnover e ciclos intermináveis de substituição. O problema é que, 
muitas vezes, contrata-se para preencher uma vaga — e não para elevar o padrão da 
equipe. E quando se busca o “melhor disponível”, esquece-se que o essencial não é 
quem está melhor preparado, mas quem está mais alinhado com o tipo de desafio 
que será enfrentado. O alinhamento com a cultura é o verdadeiro núcleo de 
sustentabilidade de uma equipe comercial. Como demonstra a análise estratégica 
de James Kerr (2025, p. 48), é a cultura quem define “como as coisas realmente 
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VICTOR DUARTE 15

funcionam” dentro de uma organização, e quando se ignora essa realidade, criam-
se fissuras que destroem a coesão e afetam os resultados.

Formar campeões começa com escolher com critério. Mas que critério? Não 
basta contratar alguém “bom de venda”. É preciso alguém que seja bom para 
aquele tipo específico de venda, naquela cultura específica, naquele momento 
de mercado. Isso exige um entendimento profundo do que se busca — não 
apenas em termos técnicos, mas em termos de valores e comportamentos. O 
mapeamento comportamental e motivacional é mais relevante que a avaliação 
de competências brutas. Donald Miller (2024) propõe que se pense na equipe 
como um “menu de talentos” tão bem definido quanto um portfólio de 
produtos — cada função deve ser ocupada por alguém cujo perfil resolve um 
problema específico da empresa, e não apenas por quem tem ‘boa conversa”. A 
clareza do papel, do propósito e das métricas de sucesso desde o recrutamento 
define os rumos do desempenho futuro.

Nesse contexto, o processo seletivo torna-se um filtro de visão estratégica. 
É a oportunidade para perguntar: este candidato compartilha da mesma crença 
fundamental sobre o cliente, sobre valor e sobre crescimento? Como bem aponta 
Simon Sinek (2011), pessoas são movidas por causas, não por cargos — e quando 
o “porquê” do indivíduo encontra o “porquê” da organização, o engajamento se 
torna natural, e não forçado. É por isso que vendedores alinhados ao propósito 
não apenas permanecem mais tempo na empresa, mas também superam as metas 
com mais consistência. Eles não estão apenas vendendo: estão cumprindo uma 
missão com a qual se identificam.

Uma equipe de alta performance é construída como se constrói um time 
olímpico. Antes da velocidade, vem a vocação. Antes da técnica, vem a mentalidade. 
E, antes da performance, vem o alinhamento. As competências podem ser 
treinadas, mas o caráter e a visão de mundo são mais difíceis de moldar. Como 
mostra o modelo das Cinco Maestrias da Liderança, o domínio técnico é apenas 
a terceira camada de um processo mais profundo, que começa na autoliderança e 
na visão compartilhada (Senge, 2001). Vendedores extraordinários não são apenas 
bons de técnica — eles são bons de propósito. Eles têm clareza sobre quem são, o 
que representam e a quem servem. Não se trata, portanto, de montar uma equipe 
qualquer. Trata-se de forjar uma cultura viva, onde cada membro entende o jogo 
que está jogando e o impacto que pode gerar. E, para isso, o processo de entrada é 
o primeiro campo de batalha da liderança.
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