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Como se transformar huma marca de confianca e
potencializar seu negocio

No artigo, o consultor e especialista em vendas José Ricardo
Noronha fala sobre a importancia da confianga no mundo dos
negocios.
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*Por José Ricardo Noronha

Inimeros estudos comprovam que 0 sucesso, a vitalidade e a felicidade estédo diretamente
relacionados com o nivel de confianca de confiangca em nossos relacionamentos, sejam eles
profissionais e pessoais. A confianga, quando presente em tudo o que fazemos, cria um circulo
virtuoso onde tudo flui melhor e todos ganham.

No mundo dos negdcios, nas vendas e na vida em geral, duas premissas sao absolutamente
essenciais e fundamentais. A primeira: pessoas compram de pessoas e se relacionam com pessoas.
A segunda: as pessoas compram e se relacionam com quem confiam. Portanto, quando nos
transformamos em profissionais de confiancga, os relacionamentos e 0os negdcios tendem a crescer
de forma substancial e fortemente baseados na credibilidade conquistada junto aos nossos amigos,
familiares, clientes, fornecedores e nos mercados em que atuamos.

O grande problema € que vivemos em uma Era marcada por um ambiente de baixissima confianca.
Vivemos uma crise de confianga que tem impacto negativo no nosso bem-estar econémico e na
gualidade de vida em geral. Pessoas ndo confiam em pessoas. Pessoas nao confiam nos seus
lideres. Empresas ndo confiam em seus profissionais. Enfim, ninguém confia em ninguém! Confiar,
gue deveria ser a regra prevalecente, transformou-se em excecao.

Alias, aproveito para recomendar o excelente livro “A Velocidade da Confian¢a”, de Stephen M.R.
Covey, publicado no Brasil pela Editora Elsevier. A obra ressalta que qudo maior € a confianga nos
relacionamentos, maior € a velocidade com que as coisas acontecem e menor € o custo. Ja quéo
menor é a confianga, menor é a velocidade e maior o custo.

Quando se ha um elevado nivel de confianca nos relacionamentos, as pessoas sdo capazes de se
comunicar com maior rapidez, de colaborar melhor, de inovar mais e de fazer negdcios de forma
muito mais acelerada e de maneira muito mais eficiente.



Para conquistar a confiangca do mercado, é preciso investir em confianca. Treinamentos para
capacitar sua equipe para um atendimento impecavel, por exemplo, ajudam a estabelecer um alto
padrdo de atendimento. E isso gera, sem ddvidas, um ativo que nunca para de se valorizar: a
confianga.
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