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H
á  b a s t a n t e  t e m p o ,  a  
“ainda”  desvalorização  
da  comunicação  em  re-
lação ao  marketing  tem  

sido  uma  questão  que  me  inco-
moda  profundamente.  Isso  me  
motiva a aprimorar meus conhe-
cimentos não apenas para escre-
ver  este  artigo,  mas  também  pa-
ra instigar reflexões nas pessoas, 
especialmente  aquelas  envolvi-
das  nas  áreas  de  comunicação,  
marketing e vendas.

O ano  de 2025 começou e  é o  
momento  mais  oportuno  para  
trazer o  assunto à tona, para  fa-
zer  você,  leitor,  refletir  sobre  o  
que  venho  falar.  Lembre-se  de  
que temos mais de 300 dias para 
rever  nossos  negócios,  avaliar  a  
melhor rota e criar a estratégia.

Afirmo  que  marketing  é  ven-
da  e  comunicação  é  relaciona-
mento.  Mas,  para  vender,  não  
precisamos  de  um  bom  relacio-

namento?  A  resposta  é  um  en-
fático sim.

Portanto, mesmo o marketing 
tradicionalmente  sendo  respon-

sável  por  promover  produtos  e  
serviços e gerar vendas, o primei-
ro passo para que essa conversão 
seja  crucial  é  por  meio  de  uma  

comunicação clara e persuasiva. 
Mas a comunicação vai muito 

além  das  mensagens  promocio-
nais.  Ela  envolve  a  criação  de  
um  diálogo  aberto  e  contínuo  
com  os  clientes.  É  uma  ferra-
menta poderosa que permite en-
tender as necessidades, os dese-
jos  e,  até  mesmo,  as  preocupa-
ções do público. 

Assim, um bom relacionamen-
to cultivado e alinhado a uma co-
municação  eficaz  não  somente  
vai  melhorar  a  experiência  do  
cliente, como ele também vai au-
mentar  a  fidelidade  à  marca  e,  
consequentemente,  vai  gerar  
mais vendas.

Estamos vivendo o tradicional 
período  de  troca  de  presentes.  
Dependendo  da  loja,  muitas  ve-
zes, se chegamos com a sacola da 
marca,  o  atendente  mal  presta  
atenção  em  nós,  certo?  Em  sua  
mente,  estamos  apenas  ali  para  

realizar uma troca, o que signifi-
ca que não há muito potencial de 
comissão envolvido. 

No  entanto,  se  esse  vendedor  

ou vendedora souber utilizar a ar-
te  da  comunicação,  pode  trans-
formar  um  simples  limão  em  
uma deliciosa limonada  –  ou  até  

mesmo  em  uma  caipirinha!  O  
que poderia ser apenas uma tro-
ca pode se transformar em uma 
grande  venda.  Fica  aqui  a  dica  
para os gestores: não subestime 
o  poder  de  uma  boa  comunica-
ção  e  invista  no  treinamento  
adequado da sua equipe.

Em  resumo,  embora  possa-
mos  categorizar  marketing  co-
mo venda, e comunicação como 
relacionamento, é fundamental 
reconhecer  que  essas  funções  
estão  interligadas.  Para  ter  su-
cesso nas vendas, um bom rela-
cionamento é imprescindível. 

A  fidelidade  dos  clientes  e  a  
disposição  para  comprar  estão  
intimamente ligadas à qualida-
de  da  comunicação  que  rece-
bem. Investir nessa conexão vai 
além de impulsionar as vendas, 
construindo um  legado  de con-
fiança e lealdade em um merca-
do cada vez mais competitivo.

Resultados a partir da construção de relacionamentos

Quem disse que a comunicação não gera venda?
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“Nem sequer está claro se o Partido 
Democrata sobreviverá.”
Nancy Fraser
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Sobre impactos da posse de Trump

“Acompanharemos a situação na 
Venezuela, mas sem ingerência.”
Celso Amorim
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Sobre relação do Brasil com Nicolás Maduro

Bom relacionamento 
cultivado e alinhado
a uma comunicação 
eficaz não 
apenas vai melhorar 
a experiência do 
cliente, como
também vai
aumentar a 
fidelidade à marca
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