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O Oceano Azul das Agéncias

O caminho definitivo para escalar sua agéncia para RS 100.000 por més

Este ebook é baseado na aula completa sobre a estratégia que transformou nossa agéncia de marketing
digital focada em restaurantes em um negdcio de 2,3 milhGes anuais. Vocé descobrira por que agéncias
ultra nichadas representam o futuro do marketing digital e como implementar essa estratégia na pratica.

Seja vocé um dono de agéncia travado no faturamento ou alguém comegando do zero, este material
contém tudo que vocé precisa para navegar do oceano vermelho da concorréncia acirrada para o oceano
azul das oportunidades infinitas.

Quem Somos e Nossa Jornada
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Rodrigo Bindes Gui Cardoso

20+ anos de experiéncia empresarial Ex-jogador profissional de péquer
Conheceu marketing digital ha 10-11 anos Criou empresa de educagao no nicho de
através do Erico Rocha desenvolvimento pessoal (High Stakes)
2020: Primeiro cliente por RS 6.000 (Peixe na 4 anos trabalhando com Erico Rocha como
Rede) mentor no Insider

2023: 40 clientes, RS 150.000/més com 2023: Tornou-se soécio do Bindes

apenas 3 pessoas fixas

Nossa agéncia é focada exclusivamente em marketing para restaurantes e fechamos 2024 com 2,3
milhdes de faturamento, ticket médio de RS 4.000 e mais de RS 200.000 mensais recorrentes - tudo com
uma equipe muito enxuta que viabiliza alta margem de lucro.



Nosso Portfolio de Sucesso
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Grandes Redes

Atendemos e somos a
escolha de marcas
consolidadas como Coco
Bambu, Domino's Pizza,
Pizza Hut e Subway, que
confiam em nossa expertise
especializada em
restaurantes.
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Lideres Regionais

Nossa atuacao se estende a
importantes referéncias
locais, incluindo o maior
restaurante de carne de
Brasilia (Caminito), o maior
restaurante japonés e a
maior cafeteria da capital
federal.
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Crescimento
Comprovado

Iniciamos do zero e
escalamos
progressivamente de 1 para
8 clientes, depois para 24, e
atualmente atendemos a 40
clientes, demonstrando uma
trajetdria de crescimento
organico e sustentavel sem
investimento inicial.

0 que nos diferencia é que o que ensinamos é o que fazemos, e o que fazemos é o que ensinamos. Nossa

experiéncia pratica com "mao suja de terra" é o que nos permite compartilhar estratégias reais e testadas

no mercado.

Oceano Vermelho vs Oceano Azul

A analogia do livro "A Estratégia do Oceano Azul" explica perfeitamente o cendrio atual das agéncias de

marketing digital:

Oceano Vermelho

Oceano Azul

e Muitos tubardes brigando por quantidade e Pouco tubarao, muito peixe disponivel

limitada de peixes

e Concorréncia acirrada constante

e Posicionamento genérico igual aos

concorrentes

e Posicionamento diferenciado e Unico

e Capacidade de cobrar pregos premium

e Poder de escolher seus clientes ideais

e Eliminacao da concorréncia direta

e Briga pelos mesmos tipos de cliente

e Pregos cada vez mais baixos



A Evolucao das Agéncias
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1° Estdagio: O Inicio
30-40 anos atras

Agéncias de publicidade tradicionais dominavam com midias impressa e televisiva.
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20 Estdgio: A Transicao
20-25 anos atras

Agéncias comecgaram a incorporar o marketing digital em seus servicgos.
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39 Estagio: O Digital
15-20 anos atras

Surgimento das primeiras agéncias digitais, focadas exclusivamente no online.
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40 Estagio: O Ultra Nicho
Agora

Era das agéncias ultra nichadas — o futuro do marketing digital especializado.

Estamos vivenciando uma transformacao fundamental no mercado. As agéncias que nao se adaptarem
para o 4° estdgio ficarao presas no oceano vermelho da concorréncia destrutiva.



Os Problemas das Agéncias Genéricas

Operac¢ao Complexa

Atender a multiplos segmentos como saldes de beleza, lojas de carro e restaurantes significa

@ lidar com dores e desejos diversos, canais de venda especificos, obje¢des distintas e
estratégias de trafego personalizadas para cada nicho. Isso torna a operagao da agéncia
extremamente complexa e ineficiente.

Equipe Mais Cara

Gestores precisam ser mais experientes para compreender e gerenciar simultaneamente

\V4 diversos nichos. Isso implica em atender menos clientes por pessoa, elevar os custos
operacionais da agéncia e demandar mais tempo para o treinamento de novos membros da
equipe.

Vendas Dificeis

Sg’f Um posicionamento genérico no mercado resulta em grande dificuldade para se diferenciar da
concorréncia. Com "tudo parecendo igual’, a agéncia entra em uma constante guerra de
pregos, levando a tickets médios mais baixos e menor lucratividade.

Menos Resultados

E praticamente impossivel ser excelente em tudo. Cada novo cliente em um nicho diferente
exige testes do zero e a aplicagao de estratégias nao validadas. Isso leva a clientes
insatisfeitos, cancelamentos frequentes e uma baixa taxa de retengao.



O Poder das Agéncias
Ultra Nichadas

A diferenga entre "alimentacao" e "restaurantes’, entre
"saude" e "clinica odontoldgica", entre "hotelaria" e "motéis"
pode parecer sutil, mas é revoluciondria:

Operacao Simplificada

Estratégias validadas e 100% replicaveis para todos os
clientes

—_——

Vendas Eficazes

Posicionamento atrativo que gera autoridade e
indicagcbes espontaneas

Resultados Superiores

Conhecimento aprofundado do nicho garante
estratégias certeiras

Margem Maior

Processos otimizados e equipe enxuta maximizam a
lucratividade

Escalabilidade Real

Mais fécil treinar equipe e expandir com metodologia
Unica




Atendendo "Concorrentes': O Mito
Derrubado

Uma das principais objecdes sobre agéncias ultra nichadas é:

"Mas e se eu atender concorrentes?" 5 5 6 8
°

A realidade é que isso nao so6 é possivel como é

completamente normal: Municipios
¢ Empresas de software atendem clientes do mesmo Total de cidades no Brasil
segmento

e Posicionamentos diferentes em cada cidade
e Produtos distintos: pizzaria vs sushi vs hamburguer 3 1 9

e Localizagao: bairros e regides diferentes

Cidades Grandes
e Publico-alvo: classes sociais e faixas etarias variadas

Com mais de 150.000 habitantes

20-30

Clientes

Para faturar RS 100k/més

0 tamanho do mercado brasileiro é gigantesco. Vocé precisa de apenas 20-30 clientes para atingir RS
100.000 mensais, e existem milhares de oportunidades em cada nicho.



Commodity vs Método Unico

Y Oceano Vermelho: Vendendo
Commodity

Problema 1 - Servigo Unico: S6 gestdo de
trafego, sé social media, sé SEO
e Pouca diferenciagdo no mercado
e Constante briga por preco
¢ Ticket baixo e menos margem
e Resultado limitado para clientes
Problema 2 - Cardapio de Servigos: Cliente
escolhe o que quer
e Operacao complexa e fragmentada
e Dificil padronizagao de processos

e Equipe especializada para cada area

Oceano Azul: Método Unico

Exemplo - Método SCOPE: Segmentacgao,
Conteudo, Oferta, Posicionamento, Estratégia

e Incomparavel: Ninguém vende exatamente
isso

¢ Premium: Consegue cobrar valores mais
altos

e Replicavel: Totalmente escaldvel para todos
os clientes

e Focado: E 0 80/20 que realmente gera
resultado

Vocé nao vende trafego, ndo vende social media.
Vocé vende resultado através de uma
metodologia proprietaria.



Técnico vs Empresario
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Dono Técnico (Oceano Vermelho)
Perfil: Aprende um servigo e vai pegando clientes

e Entende da parte técnica, pouco de negdcio
e Mergulhado no operacional didrio

e Funcionario da prépria operagao

e Vende o préprio tempo

e Limita o crescimento do negdcio

e Nao ganha dinheiro de verdade

Resultado: Carrega balde d'dgua ao invés de construir aquedutos
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Dono Empresdrio (Oceano Azul)
Perfil: Constréi negdcio para crescer
e Processos definidos e documentados
e Sabe construir e contratar equipe
e Contrata pessoas mais técnicas
e Trabalha ON the business, ndo IN the business
e Entende modelo de negdcio e margem

e Foco em escalabilidade

Resultado: Constrdi sistema que funciona sem sua presenca constante



A Matematica dos R$ 100.000/més

Alcancar uma receita mensal de RS 100.000 é um objetivo ambicioso e atingivel para muitos

empreendedores, mas a forma como vocé estrutura seu negécio para chegar la faz toda a diferenga. Nao

se trata apenas do nimero final, mas da sustentabilidade, da margem de lucro e da qualidade de vida que

essa estrutura proporciona.

A seguir, exploramos algumas das combinag¢des mais comuns de numero de clientes e ticket médio,

destacando os desafios e oportunidades de cada uma.

1 cliente x R$ 100.000

Muito arriscado

Se perder o cliente, perde

100% da receita. E o

famoso "cliente gorilao" -

100 clientes x R$ 1.000
Muito trabalho

Equipe inchada, operagao
complexa, margem baixa.
Impossivel dar atengéo

10 clientes x R$ 10.000
Ticket muito alto

Dificil conseguir e manter
clientes dispostos a pagar
esse valor mensalmente.

vocé faz do jeito que ele adequada para todos.

quer.

20-33 clientes x R$
3.000-5.000

IDEAL

Qualidade, margem de lucro
alta, operagao enxuta e
tickets vidveis de fechar no
mercado.

A escolha da estratégia certa combina qualidade de atendimento com viabilidade operacional e
financeira.

Ao analisar todos esses fatores, vocé podera tomar decisdes estratégicas sobre o pre¢o dos seus
servigos, a quantidade de clientes que pode atender e, 0 mais importante, garantir que seu negdcio seja
lucrativo e sustentdvel no longo prazo.



Caso de Sucesso: Marcos Noé

A transformacao mais impressionante que acompanhamos foi do Marcos Noé, que prova que a estratégia
funciona na pratica:

b
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A Resultados Atuais: O

Situacdo Antes:

Desorientacao

8-9 clientes sem foco
definido

RS 11.000/més de
faturamento

Ticket médio ~R$S 1.200
Agéncia genérica sem
metodologia

Prospeccao sem
direcionamento

Implementacio da
Estratégia: O Caminho

¢ Ultra nicho escolhido:
Motéis (depois expandiu
para hotéis e pousadas)

e Desenvolvimento de
metodologia especifica

Estruturagao de
processos replicaveis

e Foco total no nicho
escolhido

Sucesso Consolidado

e RS 130.000/més de
faturamento

e 50+ motéis + 8
hotéis/pousadas

e Ticket RS 3.000+ (alguns
RS 4.500)

e Equipe: 2 CS, 1 sécio
gestor, 3 gestores
terceirizados

e Operacao 100% remota

Em apenas 1 ano, Marcos multiplicou seu faturamento por 12x e ganhou liberdade, autoconfianca e

qualidade de vida que serve de exemplo para os proprios filhos.



Critérios para Escolher Seu Ultra Nicho

Negdcios Fisicos/Tradicionais

Priorize setores com estabelecimentos fisicos:
e Estratégias mais faceis de escalar

e Alta demanda por marketing digital

e Donos focam no negécio, ndao em aprender marketing

e Disposicao para pagar por resultados

Avalie o Mercado
Analise trés aspectos fundamentais:
® e Poder de compra: O nicho tem recursos para investir?
¢ Necessidade real: Marketing digital é essencial para eles?

e Crescimento: O setor esta em expansao ou estagnado?

Sua Conexao com o Nicho

Avalie seu fit pessoal:

e Alguma familiaridade ou experiéncia anterior
e Rede de contatos no setor

e Crenca genuina de que pode entregar resultados

e Interesse real pelo segmento

(@ Dica importante: No escolha um nicho apenas porque "tem muito dinheiro". Vocé precisa
acreditar que pode realmente ajudar essas empresas a crescerem.



Como Fazer a Transicao

Se vocé ja tem uma agéncia genérica, existem duas estratégias para migrar para o oceano azul:

Opc¢ao 1: Transi¢ao Gradual

Ideal para agéncias menores (até RS 30-50k/més)
e Mantenha os clientes atuais temporariamente

¢ Novos clientes APENAS do ultra nicho escolhido
e Gradualmente aumente a % do nicho na carteira
e Desenvolva metodologia especifica

¢ Quando atingir massa critica, solte os genéricos

Vantagem: Transi¢@o sem risco financeiro

Opc¢ao 2: Nova Agéncia

Ideal para agéncias maiores (RS 50k+ por més)

e Mantenha a agéncia atual funcionando

e Crie novo brago ultra nichado com marca prépria
e Equipe dedicada exclusivamente ao nicho

e Processos e metodologia independentes

e Depois decida qual manter ou se vai com as duas

Vantagem: Teste sem comprometer operacéo atual

A escolha entre as opcdes depende do seu momento atual, apetite ao risco e disponibilidade de recursos
para investir em uma nova frente.



Proximos Passos: Sua Jornada para o Oceano

Azul

Defina Seu Ultra Nicho

Use os critérios
apresentados para escolher
seu setor de atuacgao.
Lembre-se: especifico é
melhor que genérico.

© Continue Aprendendo:

Desenvolva Sua
Metodologia

Crie um método unico e
replicavel. Nao venda
servigos, venda resultado
através de uma abordagem
proprietaria.

e Aula 2: Como fechar clientes de RS 3.000+/més

¢ Aula 3: Modelo de negécio bem amarrado (a mais importante!)

Estruture a Operagao

Documente processos, treine
equipe e prepare-se para
escalar. Pense como
empresario, nao como
técnico.

Presente especial: Comente no Instagram qual foi sua maior sacada desta aula e receba o

eBook resumo completo!

O oceano azul esta esperando por vocé.



