GROWTH HACKING: ESTRATEGIA PARA ALAVANCAR
RESULTADOS DE STARTUPS E PEQUENOS NEGOCIOS
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RESUMO

Empresas inovadoras, que estdo focadas em criar modelos de negécio
escalavel, oferecendo solugdes para problemas ou oportunidades especificas
(Startups) estdo adotando a metodologia Growth Hacking para aumentar suas
vendas e receitas. Tornando, ambos, vendas e receitas, previsiveis e
recorrentes. Trata-se de uma estratégia amplamente utilizada pelo Marketing, na
gual entender como poucos, o0 setor que se planeja atuar e oferecer caminhos
ou atalhos mais rapidos para atingir os resultados, produz normalmente
resultados expressivos, aliando tecnologia, criatividade e ideias inovadoras.
O objetivo deste estudo de caso é evidenciar situacdes praticas que estdo em
andamento, em fase de implementacao ou que passaram por validacdes e testes
com respostas positivas, sinalizando expectativas promissoras, como referéncia
para pequenas empresas ou Startups.

Os resultados preliminares demonstram o potencial que cresce a cada periodo
de estudos do Anima Lab Hub, além das mentorias e ensinamentos recebidos
para transformar os testes iniciais em resultados recorrentes, em 2024.

INTRODUCAO:

Segundo o IBGE, 6 a cada 10 empresas fecham as portas no primeiro ano de
operacao, ou seja, apenas 40% permanecem com suas atividades até o quinto
ano de operacédo. As startups tém diversos obstaculos para enfrentar e superar
para se manterem no mercado, segundo a revista Exame, esses desafios sao:
impostos altos, validacdo do produto e servigos, identificacdo do mercado-alvo,
dificuldade para definir um modelo de negdcio, construcéo de times inovadores
e acesso a informacdo e métodos comprovados. Seguindo essa logica, as
startups, sendo empresas novas no mercado, cujo modelo de negdcio € repetivel
e escalavel, é um negoOcio que consegue entregar 0 MesSMO Servico
ilimitadamente, em escala e diz respeito as organizacbes que crescem

rapidamente. Startup tem a necessidade de um método confiavel e eficaz, por



isso a metodologia Growth Hacking pode ajuda-las a crescerem rapidamente, de
maneira continua e inovadora, ja que € um método de marketing em que usa a
criatividade e métricas sociais para vender produtos e evoluir no mercado. De
acordo com Salvador (2015), ocorreu uma transformagéo significativa no papel
do marketing em um ambiente caracterizado por sua volatilidade, rapidez e
complexidade. Com o avanco da tecnologia da informacéo foi possivel também
explorar as estratégias de marketing online.

Esse contexto exigiu o surgimento de uma funcdo especifica e a formacéo de
profissionais, especialmente em empresas de tecnologia emergentes, com o
propésito de impulsionar o crescimento acelerado das organizacdes. Foi dentro
desse cenério que se destacou o conceito de "growth hacking”. A palavra growth
vem da lingua inglesa e significa “crescimento”, enquanto hacking ndo apresenta
uma traducdao literal, mas entende-se como o ato de cortar caminho, explorar
brechas, encontrar oportunidades. Segundo a E-Revista, Growth Hacking pode-
se definir como uma metodologia baseada em experimentos voltados para o

crescimento de uma empresa unindo conceitos de marketing e criatividade.

PALAVRAS-CHAVE:

Growth hacking, Startup e Marketing.

METODOLOGIA:

A escolha da metodologia de pesquisa Estudo de Caso pode ser definida
pelo carater exploratério, de acordo com Yin (2001, p.32): “o estudo de caso é
uma investigacdo empirica de um fendmeno contemporaneo em um contexto da
realidade, sendo que os limites entre o fenbmeno e o0 contexto ndo estdo
claramente definidos”. Yin (2001) enfatiza ser a estratégia mais escolhida
quando é preciso responder a questdes do tipo “como” e “porque” e quando o
pesquisador possui pouco controle sobre os eventos pesquisados.

O estudo de caso foi realizado a partir do levantamento de dados
gualitativos e quantitativos disponiveis no mercado e na Internet, territdrio na
gual a empresa-alvo dos estudos atua. Por uma questao de sigilo, o nome da
empresa ndo sera exposto. Adicionalmente foram realizadas andlises dos

concorrentes e avaliagcdo da jornada dos usuarios, por diversas vezes foram



executados testes gratuitos ou experimentos, pelos préprios estudantes e
pesquisadores.

Quando os estudos foram iniciados, o maior problema enfrentado pela empresa
era 0 de ampliar o nimero de interessados (prospects) e transforma-los em
potenciais clientes (leads), aumentando seu horizonte de atendimentos e

consequentemente o faturamento.

RESULTADOS E DISCUSSOES:

O resultado das interacdes entre a empresa-alvo e os alunos permitiu o
desenvolvimento de uma plataforma denominada ScoreEase, que atende a
tratativa do problema, bem como gera hip6teses que ainda sao formuladas a
medida que os estudos avancam. O monitoramento do mercado, a partir do
trabalho desenvolvido pelos concorrentes, quando lancam novas técnicas,
ferramentas ou servicos, aliado aos avangos na competicao universitaria, trouxe
melhorias no MVP (produto minimo viavel).

Com o auxilio de pesquisas com usuarios, empresas que estdo utilizando a
plataforma e validagbes com uma aceleradora, que oferece mentoria e preparo,
0 projeto caminha para o0 seu lancamento no mercado, com investimentos e
recursos necessarios para operar sem restricoes.

Pesquisa adicional revelou os motivos que levaram os donos de empresas a

implementarem estratégias de marketing digital em Startups:

Gréfico 1 - Quais 0s motivos que te levaram a implementar
estratégias de marketing digital em sua startup?
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Neste estudo foi demonstrado que conquistar clientes e o custo beneficio sdo
destaques dessa motivacdo. Percebe-se que ha vantagens em utilizar o
marketing digital para conquistar seus objetivos. Estratégias de Growth Hacking
e métodos ageis sdo fundamentais para esse crescimento exponencial e veloz.
A plataforma ScoreEase permite que qualquer empresa, de qualquer setor,
segmento ou tamanho, encontre o seu cliente potencial, por meio de filtros
envolvendo avaliagbes no Google, Reclame Aqui, sua geolocalizacdo, dados
cadastrais, presenca digital, quadro societario e outros publicos, em consonancia
com a Lei Geral de Protecao de Dados.

Enquanto os concorrentes disponibilizam testes gratuitos por alguns dias para
depois “fisgar o cliente” e depois cobrar valores exorbitantes, a plataforma
ScoreEase ndo apenas oferece uma versao gratuita (sem limites de consulta) e
pacotes, como também as empresas interessadas poderdo contratar mediante
0 seu uso apenas (modalidade Pay as you go). H4 um cuidado com a jornada do
usuario e a sua navegacao independente, sem a necessidade de treinamento.
Se ainda assim for necessario havera um suporte técnico online, a disposicao.
Empresas pequenas, médias ou grandes estabelecimentos podem ter acesso a
essa tecnologia com condicdes acessiveis. Essa € uma preocupacido da
ScoreEase, que nasceu com 0 compromisso social de colaborar com a
continuidade das atividades comerciais por parte das empresas, bem como a
manutencao dos empregos gerados, democratizando o acesso e a valorizacao
das pessoas.

Neste exato momento duas empresas estao utilizando a plataforma como testes,
enquanto os trabalhos estdo sendo aprimorados mediante os feedbacks
recebidos e o constante monitoramento dos concorrentes para oferecer

novidades e atualizacoes.

CONCLUSOES:

Enquanto empresas realizam testes com a plataforma ScoreEase e os alunos
desenvolvem versdes mais atualizadas, o uso da metodologia e estratégia
growth hacking se consolida. Os servicos oferecidos em clubes de compras,
streaming, programa de viagem e solucdes de problemas (SaaS — modelo de
negocio que fornece servigos de computagdo na nuvem para outras companhias

ou terceirizacdo de ferramentas tecnoldgicas) mostram um grande potencial de



mercado. Segundo o site Lowcoast (2021), a empresa seleciona o servigo que
deseja e paga uma taxa pelo servico, como uma mensalidade, enquanto o
fornecedor é responsavel pela estrutura necesséaria e o contratante recebe os
dados para login.

Fidelizar deixa de ser uma hipétese e assume a funcdo de solucionar os
negadcios pautados pela 6tica de Nelson (2016), que ratifica o conceito de growth
hacking para explorar informacdes e gerar ganhos impressionantes e muitas
vezes surpreendentes em trafego, receita ou usuarios.

Com isso, conclui-se que, o estudo realizado foi importante para abranger o
conhecimento e viabilizar a aplicacdo da metodologia Growth Hacking, método
eficaz que beneficia diversas empresas, especialmente Startups, a fim de obter
resultados mais consistentes, como vendas previsiveis € um crescimento
exponencial.

Vale ressaltar que, novas pesquisas continuam sendo desenvolvidas para
estabelecer valores a serem cobrados, modalidades de pagamentos,
rentabilidade, produtos e servicos adicionais, além de outros recursos
tecnoldgicos necessarios para garantir a fluidez das atividades de forma

independente. O projeto caminha para o lancamento no mercado.
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