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Introducao e conceitos

-Condicao diferente de uma empresa normal: alto risco e pouco caixa (A
Small Business Is Not a Little Big Business/Liability of Newness);

-Novas estratégias sendo utilizadas — papel dos(as) engenheiros(as) nas
areas de marketing (data driven);

-Uso da tecnologia como elemento fundamental para crescimento.
-Marketing: 4P’s — Produto, preco, promoc¢ao e praga.

-Marketing sendo usado principalmente para recrutamento.

Livros: Marketing 3.0; Re-work; Startup Growth Engines; Traction.



Example Conversion Metrics

(note: *not* actuals, your mileage may vary...)

Category User Status

Acquisition Visit Site
(or landing page, or extemal widget)
Acquisition Doesn't Abandon
(views 2+ pages, stays 10+ sec, 2+ clicks)

0/

Conv %

70%

Est. Value

Custo de aquisicao de
clientes (soma dos
gastos/n? clientes)

Lifetime Value (receita
ao longo da vida util)

LTV/CAC idealmente
entre 3 e 4. Se for
muito alto, cabe
investir mais em CAC.




E sobre converter e

segurar.

-> Como converter apds aparecer um
ad para o usuario?

Ex: ads no instagram levam a clicks,
mas geram vendas?

-> Como tornar uma campanha efetiva
no Google? Como viralizar?

-> Como minha experiéncia mantém
as pessoas e leva a mais indicacdes?

The Marketing Funnel

I Lead
| Generation

SKYWORD

© Marketing campaigns and
consumer research

o Events, advertising, tradesh:
blog, webinars, direct mail, viral
campaigns, social media, search,
media mentions, and more

©® Engagement and introduction to
positioning

© Emails, targeted content, classes,
newsletters, and more

® Product information and specials
o Automated email campaigns, case
studies, free trials, and more

® Product demos and shopping carts
o Sales adds to nurture stream

® Marketing and sales work to
prove their product is best

© Sales transaction is combleted



Topo do funil




EXISTEM 2 TIPOS DE MARKETING EM STARTUPS

MARKETING 0-1
(COLD START)

“Um pequeno grupo de clientes que te ama é
melhor do que um grande grupo que gosta
+- de vocé” YC

-> Conteudo viral (textos / posts)
-> Whatsapp

-> Redes sociais pessoais

-> Microinfluencers proximos

-> Experiéncia encantadora (+++)

MARKETING - GROWTH

“Take a risk and keep testing, because what
works today won’t work tomorrow, but what
worked yesterday may work again.” Amrita
Sahasrabudhe, VP Marketing, FastMed
Urgent Care

-> Testes A/B (Performance)
-> Testes de canais
-> PR / Posts pagos

-> Ads, SEO, Parcerias, Eventos...



Cold Start: “Do things that don’t scale”

-AirBnb: fotos bem feitas geram conversao. Fotégrafos contratados.
-Pinterest: recrutar manualmente em conferéncias de design.
-Stripe: Collison installation - implementacao na hora.

-Wufoo: cartas escritas a mao para os primeiros usuarios.
-Facebook: mercados ultra especificos + paginas feitas na unha.
-Pebble: assembling primeiras centenas na unha x long shadow.
-Viaweb: consultoria substituindo o software em si.

Fundamentos: feedback rapido e muito cedo; mentalidade de
customer service em vez de product development; growth rate
consistente.



Google

Ads
Social
Advertising
Influencer

Marketing

Social Media
Marketing

Content

Marketing

Unconventiona

SEO

Biz

Dev

Board
Give/Get

Phone
Banking

Mobile

Building

Community  offline

Ads

Offline
Events

Bullseye
Framework

1. Teste de canais possiveis

PR

P2P

Speaking
Engagement

2. ldentificar os 6 que geram
mais conversoes ($1000)

Donor
Stewardship

3. Selecionar os 2/3 mais
efetivos

Poucas empresas fazem. Se
perderm pois canais saturam.

Livro bom sobre: Traction.



https://medium.com/@yegg/the-19-channels-you-can-use-to-get-traction-93c762d19339

Case Airbnb em growth de supply

“If you have a chicken and egg problem, buy the chicken.” Hard side.

-Referral programs (mais eficiente canal deles);
-Telefonema para anunciantes (atual: mensagem para followers)
-Meetups

-Transformar demanda em oferta

-Aquisicao de players existentes

-Parceria com agregadores de supply

-Programas de afiliados


https://andrewchen.com/grow-marketplace-supply/

Inbound e Outbound Marketing

Inbound marketing : Content marketing, influencers,
webinars, SEO, Ads, Social Media, Unconventional PR,
Community building, Speaking engagement.

Outbound marketing: Cold Call, Cold
mail/comment/inbox, Email Marketing (mailchimp).

O mailing tem caminhado para um modelo hibrido.



Estratégias inbound de destaque

-Hotmail (tagline “get your free email” — 1mm/6m) e Dropbox Referral: MGM.
-Linkedin e a estratégia de SEO

-Estratégias de viralizacao com youtube: Cassey Nestat; Heineken; LipDub; Dumb ways to die.

-Conteudos processados: Infografia e atuais estratégias de video

-Fendmeno da Second screen:

-Gerenciamento de midias (http://buzzsumo.com/)

-Marketing programatico e automatizacao (www.zapier.com)



https://www.youtube.com/watch?v=WxfZkMm3wcg
https://www.youtube.com/watch?v=a9JLJ4cm3W8&t=2s
https://www.youtube.com/watch?v=EeGDRSWB46w
https://www.youtube.com/watch?v=IJNR2EpS0jw
https://s-media-cache-ak0.pinimg.com/originals/13/02/36/1302364edc0af7e0c97025ad281cecf5.png
https://www.youtube.com/watch?v=-f6g4P4ZfZY
http://buzzsumo.com/)
http://www.zapier.com/

Otimizando o funil




Mudanca atual: Calor nao é trabalho!

-Marketing saindo de uma orientacao "oba-oba” e se estabelecendo em
uma orientacao de processos claros.

-Mentalidade de métricas e experimentos (validacao das hipoteses de
crescimento): testar diversos canais e ir buscando o que mais tem
alinhamento (Bullseye Framework).

-Conexao dos universos "marketing x comercial”.



Facebook

Instagram

Mailing

Como despertamos
sentimento de
descobertalsurpresa/no
vidade?

Curadoria de
links/Wylinka Academy

Posts Deep

Posts Deep/WyQuotes

Links/ Posts da Deep

Como convertemos em
sentimento de "guero
mais" para uma linha

Como despertar um
sentimento de "eu confio,

Como converter esse
sentimento em uma
abertura para ajudar em

rrial? goslo e torgo pela processos comerciais e
b AT Wylinka"? em divuigagbes
diversas?
\
! Listar pessoas gue
Sniply Humanizagao Marca ‘engajam com os posts
bonitinhos
‘Levar para malling (Na
curadoria) Post de Datas
{
' Marque aqui (post de
vaga/quem deve
;l conhecer a gente?).
Ex.: evento GIFE.
'Estamos no Rio.
‘E,;satigeep (Coletade  poys do dia a dia Wylinka | Margue aqui quem vocs
~acha que gostaria de
‘bater um papo com a
‘gente. (WyTag - Desafic
‘Quem marcar + ganha
‘algo)
Case no comego/Call to '
action/Quer fazer um
projeto envolvendo essa
tematica com a gente?
MaihQQ pﬁssoal com call Acha: que Uma p
to action "mande um pode gostar do neossssooa
e-mail para mim* (Anna). Personificagéo, Tom da Rt Mands cass
Atualmente estamos Comunicagao, WyQuote da ARG .el .
desenvolvendo novas semana no Nosso Enc:;'nhe 5 ol
propostas de programas  instagram syl

‘bem legais nem tais

areas: as dreas que a
pessoa do mailing esta.

esse link para ele se
inscrever

Como despertar um
sentimento de "eles tem
uma rede interessante” /

"que contatos importantes
eles tem" / "eles circulam

em esferas importantes®

Estratégia de Video com
parceiros

Compartiilhamento de
eventos que a gente
particpa

Posts Eventes, Posts com

Parceiros/Rede,

Onde fomos? Opgdo de
redirecior para o

Instagram. Vocé pode ver

onde estamos indo pelo
nesso Instagram

Como converter em
sentimentos de "nac
posso ficar de fora,
preciso me aproximar
deles”, "ndo posso ficar
para tras, preciso estar
com eles também"?

Como despertar um
sentimento de "nossa,
eles s&o muito bons” /
"nossa, eles conhecem
umas praticas de
fronteira" / *nossa, eles
tem bons resultados*?

Como converter isso
em um sentmento de
"eu quero trabalhar
com eles” [ "a gente
tem que contratar a

Wylinka" ?

'Pom “vamos estarna  Posts na Call (posts deep): quer
'Anprotec” DEEP/Curadoriade  fazer um projeto
‘Combinarumtomde  Links/Videos/Wylinka  envolvendo essa
'marcar uma conversa®  Academy Pré e Pés temética com a gente
Onaromat o el
‘comercial para marcar  Cases gente no Facabook
(Ve {conectar com a Anna)
Pré-Academy
Na descrigdo dos
. Posts posts: Esta
Shamada para lomar - pegpiyQuotesiPosts  interessado?
g {estamos chegam i ‘atuais // cases: TBT's  Contato@wylinka/.
f estado novo) ‘sempre colocando Conhece alguém que
' ! nimeros se interessaria?
Margue agui.

Curadoria, DEEP e

Call to action: Vocé pede Cases. Teste: o que

ver onde estamos....

nessa equipe estd
publicando no LinkedIn

Call to Action do final.




Current Customer Marketing Capture leads
Sustomers  Centre Sampaigns . from multiple
. sources
Referrals ,ﬁ?&’t:% -3 &channels
Lead
Generate Lead
g Qualify Lead Match new leads against
Qualified Lead lead & customer databases to
. . identify erroneous, duplicate
Matching & Cleansing & related leads to increase Appl
conversion rates PPYY
consistent
Lead Scoring " lead
Distribute leads based on —
| intelligent business rules to ::?:::;s’emem
istri i all stakeholders and monitor
Distribution lead lifecycle I S
; from
Opportunity Sales . all sources
Qualification Drive revenue
= through sales process
Sales best practices
Process
New Business New
Business

$$S



A “maquina” Predictable Revenue

1 & 2: Sales 3. Account 4. Customer Success /
Development Executives Account Management
(Quualifiers) (Closers) (Farmers)

Inbound Leads
(From Webinars, Word
of Mouth, SEO) go only

to Inbound team

N

Quualified
Opportuinities
Cus’romers



Quals 0s principais erros em
marketing?

-Falta de métricas e acompanhamento de aprendizados

-Marketing e comercial em mundos desconexos

-Acreditar em injecao infinita de dinheiro e nao construir uma marca
-Nao ter uma visao de funil, ignorando a conversao (hype)

-N3o entender sua persona, nao categorizar e sO seguir a boiada
-Foco em curto prazo, querendo pular o funil e dar tiros sem direcao
-Pensar em marketing sé como marketing digital

-Negligenciar a existéncia de “plateaus” e necessidade de inovar



