O Marketing de Superficie

A comunicacdo de mercado em nossa era sucumbe cada vez mais a

superficialidade.

O copywriting tradicional opera, muitas vezes, por meio de impulsos
emocionais para vender a qualquer custo. Por meio disso, trata o
consumidor como uma entidade reativa e sentimental, incapaz de

raciocinar para efetuar uma compra de maneira consciente.

Este modelo é desonroso e insustentavel: ndo constr6i marcas; apenas
gera picos de engajamento passageiros. Se nosso olhar se detiver
somente no curto prazo, certamente esse método de marketing pode

mostrar-se eficaz.

Contudo, ao olharmos para o longo prazo, isso traz consequéncias

terriveis para as empresas:

e Alto Custo de Aquisicdao de Clientes (CAC): Quando os clientes
percebem que compraram um produto nao por necessidade, mas

por impulso, raramente voltam a comprar.

o Insatisfacao dos consumidores: Mesmo que o produto seja bom, o
fato de ter sido comprado sem necessidade impede que o cliente o

utilize da maneira devida, o que leva a insatisfacao.

e Problemas de Compliance: Muitas empresas fazem promessas em

suas propagandas que seus produtos nao cumprem.

o Dificuldades na construcdo de marca: Essa é a pior das
consequéncias e o resultado direto de todas as outras. O objetivo de

uma empresa é a perpetua¢dao no mercado. Com todos esses



problemas, ergue-se um gigantesco obstaculo para que elas

alcancem o seu objetivo.

O Marketing de Substancia

O Marketing de Substancia surge como a antitese necessaria. Seu

propdsito é ancorar a comunicacao na Verdade.

Isso é feito por meio da Ldgica, da Retorica e do Pensamento

Sistematico.

O ponto é mostrar ao cliente a Esséncia (Substancia) dos produtos ou
servicos, o propdsito para o qual foram desenvolvidos e, a partir dai,
conecta-los de maneira logica a real necessidade do cliente, tratando-o
como um ser capaz de tomar uma decisao de compra por convic¢ao

racional.

A Estrutura da Persuasao: A Retorica Classica
Aplicada

Nossa abordagem nao se baseia em truques de linguagem, mas na
Retorica Classica, cujo principal objetivo é persuadir em direcdo a

verdade.

Analisemos a comunica¢ao mediante os seus pilares, nos quais cada

elemento possui um peso distinto e ordenado:

e O Logos (A Logica): Consiste na construcao de um argumento
l6gico em que as premissas sao fatos inegaveis sobre o problema
do cliente, e a compra do seu produto é a Unica conclusdo
logicamente coerente. O Logos transforma a venda de uma op¢ao
em um dever de coeréncia. Aplicamos o Pensamento Sistematico

para construir a argumentacao.



e O Ethos (Credibilidade): Toda a construcdao do argumento é
fundamentada na Verdade objetiva sobre o produto. Nosso
trabalho é garantir que a linguagem reflita o que de fato o produto
é, a Substancia da sua oferta, construindo uma sélida reputacao

para a Sua empresa.

e O Pathos (Emog¢ao): A Emoc¢ao nao é usada para manipular, mas
para ilustrar a Verdade do diagnéstico. E o elemento que confere
gravidade ao argumento l6gico, ndo a base para a decisdo de

compra.

O que as empresas ganham com o Marketing de

Substancia?

e Aumento Sistematico da Taxa de Conversio: O cliente ndo compra
por impulso emocional, mas por convic¢ao racional, o que reduz o
atrito na jornada de compra e eleva a taxa de conversao de forma

previsivel e estavel.

o Justificativa de Preco: O cliente aceita o preco do produto porque o
copy prova que ele esta investindo em uma solucao definitiva para

0 seu problema.

o Eficacia na Refutacdo de Objecdes: A metodologia forca o
diagnostico da Causa Raiz do problema; com isso, o copy antecipa
e refuta as objecOes do cliente.

e Coeréncia Estrutural em Toda Comunica¢do: Garantimos que
todas as pecas de comunicacdao da empresa falem a mesma

linguagem de autoridade e rigor. Evita a fragmentacgao interna da



mensagem, conferindo coeréncia a todo o funil de vendas e

reforcando a credibilidade da marca em cada ponto de contato.

e Construcao de Autoridade de Mercado: Ao recusar a
superficialidade e fundamentar-se na Verdade, a empresa se torna
uma fonte de referéncia e credibilidade. Isso cria um campo de

atracdo que atrai cada vez mais clientes para o negocio.

e Geragao de Clientes Leais Com Alto LTV (Life Time Value): Os
clientes adquiridos pelo Marketing de Substancia sdo leais e tém
um LTV significativamente maior, pois a empresa resolveu o

problema do cliente e nao apenas ofereceu um paliativo.
Conclusao:

O Marketing de Substancia ndo se limita a prolixidade ou a
manipulacao superficial que temos visto em nossa era.

E a expressio de uma disciplina intelectual que exige rigor
sistematico, Logica e o compromisso inquebrantavel com a

Verdade.

O valor que entregamos € a estrutura, o alicerce e a estratégia de
comunicac¢do que sua empresa precisa para se manter firme ao

longo dos anos.

Se a sua busca é por solidez, rigor intelectual e uma comunicacao

eficaz, o Marketing de Substancia é a sua resposta coerente.

Convidamos vocé a analisar o nosso portfolio, no qual este

método é demonstrado de forma concreta.






