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DEPOIMENTOS

Achei o livro fantdstico, nio apenas pelo olhar filoséfico que trazsebre o universo
das vendas, mas também pela aplicagdo pritica das ferramentas apresentadas. O
conjunto da obra é um material de exceléncia: moderno, inspirador € indispensivel
para quem deseja liderar em um nivel de alta performance
Anderson Clayton
Presidente da Roland DG Brasil

E com imensa satisfagio que tragofestas singelas palavras sobre o seu livro.
Um lider de verdade ¢ aquele forjade, ndo apenas formado. Em Treinando
Campedes, vocé vai encontrar excelentes respostas aqueles que almejam ser lideres
contemporineos. Ser lider A0 € mais sobre isso ou aquilo, nio ¢ sobre técnicas
ou inteligéncia emocional apenas, nem sé sobre hard ou soft skills. E preciso
maior aprofundamento.na relagdo homem x trabalho, lider x liderado, pessoal x
profissional. Victor Duarte nos entrega anos de vivéncia como lider de grandes
equipes e conseguitntraduzir, 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) a nova era da Lideran¢a que forma Campedes!
Silvanio Azevedo da Cunha
CEO Magna Aceleradora de Negocios

Victor Duarte é um lider que inspira pela verdade, propésito e agdo. Sua energia e
fé contagiam, despertando o melhor em cada pessoa e transformando equipes em
campedes. Treinando Campedes é mais que um livro sobre vendas, ¢ um manual
de mentalidade e lideranga que une técnica, propésito e humanidade. Uma leitura
que move, transforma e constréi legados.
Diogo Rodrigues
CEO da Dynamis Educagdo



Ler Treinando Campedes mudou minha visio sobre lideranga em vendas.
Descobri que liderar ndo ¢ cobrar resultados, mas desenvolver pessoas, criar cultura
e deixar um legado. O livro mostra, de forma prética, como planejar, motivar e
reter talentos para formar verdadeiros campedes. Mais do que metas, lideranga ¢
influéncia, presenga e propdsito.

Robson Milagres
Fundador e Diretor Comercial do Grupo Real Carnes Distribuidora de Alimentos




Dedicatdria
Aos lideres que acreditam nas pesso
A minha familia, por ser

Aos campedes andnimos, que tret s dias para vencer.
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INTRODUCAO

O Jogo Mudou:
Voce Estd Pronto para Vencer?

Sucesso realmente existe? Essa é a pergunta que inaugura o caminho de
qualquer lideranga que almeja ser transformadora. E nio se trata de uma davida
meramente retdrica, mas de um ponto de inflexdo para todos os que ocupam a
linha de frente em vendas, gestdo e influéncia. Sucesso existe — mas s6 para quem
ousa defini-lo além das aparéncias. Para-alguns, o sucesso se mede em ntimeros:
faturamento, lucro, bonifica¢o. Para outros, €le se revela na realizagio pessoal,
no reconhecimento da equipé, na ascensio social. Porém, hd uma definigio mais
elevada: sucesso como a capacidade de transformar vidas, inclusive a prépria.
Sucesso como a arte deriar valor;dé gerar movimento, de deixar um legado.

A lideranga de vendas, em especial, demanda essa visao ampliada. Trata-se de
um campo onded pressao por resultados coexiste com o desafio de formar pessoas.
O lider que nio compreende isso logo se vé exausto, frustrado, repetindo férmulas
que nio funcionam mais. Porque o jogo mudou. Os profissionais mudaram. Os
clientes mudaram. E;sobretudo, o sentido de liderar mudou. Hoje, liderar nio é
controlar — éinfluenciar. Nio é mandar — é mobilizar. Ndo € extrair — ¢ fazer
florescer. Em vez de chefes que exigem desempenho, precisamos de treinadores
que desenvolvem potencial.

A lideranca eficaz comega com uma redefini¢io profunda de suas bases. J4
nio se sustenta num estilo autoritdrio, nem numa postura exclusivamente técnica.
Ela exige presenga, escuta, consciéncia. Exige um grau de atengdo que transcende
os manuais e modelos prontos. Um lider de verdade comega por si. Aprenda a
se observar, a compreender suas reagdes, a decifrar suas crengas e a confrontar
suas limitagoes. Liderar, antes de ser uma técnica, ¢ um exercicio continuo de
autodominio.



Neste contexto, ser um lider-campeio é comprometer-se com um processo
de crescimento em dois eixos simultineos: o eixo interno da mentalidade e o
eixo externo da estratégia. Por um lado, ¢ preciso cultivar hébitos de atengio
plena, dominio emocional, empatia real, escuta profunda. Por outro lado, ¢
imprescindivel 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 lider sem estratégia naufraga em boas intengdes. A estratégia
sem consciéncia gera toxicidade, turnover e desengajamento.

Portanto, o verdadeiro campedo em lideranga de vendas ¢ aquele que sabe
equilibrar técnica e humanidade, foco e flexibilidade, performance e presenca.
Ele se torna um arquiteto de possibilidades. Constréi caminhos para os outros
enquanto percorre, diariamente, sua prépria trilha de aprimoramento.

Esse livro é um convite 4 construgio consciente dessalideranca. Nio oferece
atalhos, mas préticas. Ndo traz férmulas mdigicas, mas fundamentos sélidos. Estd
dividido em quatro pilares que sustentam qualquer organizagao comercial de alto
desempenho: Planejar, Desenvolver, Motivar e Reter. Essespilares nio sio apenas
etapas administrativas: sio dimensdes de ufm processo formativo que transforma
o lider em um treinador de campedes.

No primeiro pilar, o foco estd‘na preparagio: como definir o perfil ideal
de talento, como organizar sua estrutura de vendas, como clarificar as ofertas da
empresa para que sua equipe saibaexatamente o que estd vendendo — e por qué. E
aqui que o lider aprende a pensar estrategicamente, agindo com clareza e precisio.

No segundo pilar, entra.o desenvolvimento. Agora, a atengio se volta para
o refinamento das competéncias, para a condugio de conversas dificeis, para o
feedback eficaz, para‘a escuta ativa e para o coaching como ferramenta essencial.
Treinar uma equipe ndo ¢ despejar conteddo — ¢ provocar crescimento. E isso
exige método, paciéncia e habilidade.

O (erceito, pilar trata da motivagdio — nio como um evento pontual, mas
como um sistema emocional continuo. A motiva¢io duradoura nio nasce de
bonificagdes financeiras, mas de um ambiente de confianga, pertencimento e
significado. Um lider que sabe nutrir essa cultura constréi um time com energia
prépria, capaz de sustentar metas ousadas com prazer e engajamento.

Por fim, o quarto pilar aborda a retengio. Reter talentos nio ¢é reter pessoas;
é reter propdsito, evolugio e desafio. Gente boa s6 fica onde continua crescendo.
E isso exige uma escada interna: planos de carreira, trilhas de desenvolvimento,
reconhecimento inteligente, comunidade viva. O lider que consegue fazer sua
equipe permanecer é¢ 0 mesmo que os prepara para irem além — e que nio teme
torné-los melhores que ele préprio.
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Este livro propde uma sintese inteligente entre agdo e consciéncia. A prética
didria dalideranga, com suas urgéncias e pressdes, serd enfrentada com ferramentas
objetivas e aplicdveis. Mas, a0 mesmo tempo, cada técnica serd enraizada numa
mentalidade madura, presente, centrada. O objetivo final nio ¢ apenas formar
equipes mais fortes, mas formar lideres mais humanos — e humanos mais lideres.

Cada capitulo deste livro terminard com uma se¢io chamada “Na Prética”
— uma ferramenta simples para transformar ideias em agdo. Porque aprender
sem agir ¢ se iludir. Ler sem aplicar ¢ adiar a transformagio. O leitor ¢ desafiado,
desde j4, a usar esse livro como um espelho e um trampolim. Como um espago de
confronto e crescimento.

Liderar ¢ mais do que inspirar. E mais do que vender. Liderar ¢ formar. E
servir. E construir legados que ultrapassam planilhas e ultrapassam o agora. O
lider que treina campedes entende que sua maior vitérianao ¢ ser o melhor da
equipe — ¢ fazer com que todos na equipe se tornem‘capazes de ser os melhores
que podem ser.

E a pergunta permanece: Vocé estd prontofpara vencer?

12 TREINANDO CAMPEOES
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CAPITULO1

O DNA do Campeio:
Recrutando e Identificando Talentos

Todo lider de vendas digno desse nomeé enfrenta,um dilema crucial:
como montar uma equipe que realmente performe? Como encontrar, atrair e
desenvolver profissionais que nio apenas vendam, masque encarnem uma cultura
de crescimento, superagio e compromisso? A resposta nio estd em curriculos
extensos nem em discursos afinados dé entrevista. Estd em identificar, com
precisdo cirdrgica, o DNA do campeio — aquele conjunto de atitudes, crengas e
capacidades que revelam um talento real,ainda que embriondrio. O recrutamento
eficaz em vendas nio ¢ uma pritica baseada em aparéncia ou retdrica, mas numa
engenharia cuidadosa déalinhamento entre o individuo e a cultura organizacional.
Isso exige um novo tipo de escuta: nao apenas o que o candidato diz, mas como ele
pensa, age e reage a0 desafio.

O erro mais comum norecrutamento de vendedores estd na superficialidade.
Escolhe-se’ pela_simpatia, pela libia ou pela experiéncia anterior, como se
performance passada,garantisse entrega futura em qualquer contexto. Ignora-se
o fator mais decisivo: a compatibilidade com a cultura, com o propésito e com
o modelo mental da organizagio. O resultado ¢ previsivel: equipes desajustadas,
altos indices de turnover e ciclos intermindveis de substitui¢io. O problema ¢ que,
muitas vezes, contrata-se para preencher uma vaga — e nio para elevar o padrio da
equipe. E quando se busca o “melhor disponivel”, esquece-se que o essencial nio é
quem estd melhor preparado, mas quem estd mais alinhado com o tipo de desafio
que serd enfrentado. O alinhamento com a cultura é o verdadeiro nicleo de
sustentabilidade de uma equipe comercial. Como demonstra a andlise estratégica
de James Kerr (2025, p. 48), ¢ a cultura quem define “como as coisas realmente



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

Formar campedes comega com escolher com critério. Mas que critério? Nio
basta contratar alguém “bom de venda”. E preciso alguém que seja bom para
aquele tipo especifico de venda, naquela cultura especifica, naquele momento
de mercado. Isso exige um entendimento profundo do que se busca — nio
apenas em termos técnicos, mas em termos de valores e comportamentos. O
mapeamento comportamental e motivacional é mais relevante que a avaliagio
de competéncias brutas. Donald Miller (2024) propde que se pense na equipe
como um “menu de talentos” tio bem definido quanto um portfélio de
produtos — cada fungio deve ser ocupada por alguém cujo' perfil resolve um
problema especifico da empresa, e ndo apenas por quem tem ‘boa conversa”. A
clareza do papel, do propésito e das métricas de sucesso'desde o recrutamento
define os rumos do desempenho futuro.

Nesse contexto, o processo seletivo torna-se um filtro de visio estratégica.
E a oportunidade para perguntar: este candidato compartilha da mesma crenga
fundamental sobre o cliente, sobre valor e sobre ctescimento? Como bem aponta
Simon Sinek (2011), pessoas sio movidas por causas,nio por cargos — e quando
o “porqué” do individuo encontra o “porqué” da organizagio, o engajamento se
torna natural, e nio forgado. E por iss0 que vendedores alinhados ao propdsito
nio apenas permanecem maiste€mpo naempresa, mas também superam as metas
com mais consisténcia. Eles nio estdo apenas vendendo: estio cumprindo uma
missio com a qual se identificam.

Uma equipe de'alta performance ¢ construida como se constréi um time
olimpico. Antes da velocidade, vem a vocagio. Antes da técnica, vem a mentalidade.
E, antes da performance, vem o alinhamento. As competéncias podem ser
treinadas, mas o cariter e a visio de mundo sio mais dificeis de moldar. Como
mostra © modelo das Cinco Maestrias da Lideranga, o dominio técnico ¢ apenas
a terceira camada de'um processo mais profundo, que comega na autolideranga e
na visio compartilhada (Senge, 2001). Vendedores extraordindrios nio sio apenas
bons de técnica — eles sio bons de propésito. Eles tém clareza sobre quem sio, o
que representam e a quem servem. Nio se trata, portanto, de montar uma equipe
qualquer. Trata-se de forjar uma cultura viva, onde cada membro entende o jogo
que estd jogando e o impacto que pode gerar. E, para isso, o processo de entrada é
o primeiro campo de batalha da lideranga.
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