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RESUMO

Este artigo busca responder se startups curitibanas utilizam estratégias de Growth
Hacking e, consequentemente, times de crescimento para obtengdo de scale-up. Os
empreendedores brasileiros ainda tém um acesso limitado as informacgodes, pois—uma
vez que a maioria dos estudos sdo produzidos em paises desenvolvidos — existe
uma barreira tanto contextual quanto linguistica. Este projeto inicialmente utilizou
a pesquisa bibliografica e o levantamento de artigos cientificos para delinear o
conceito e estratégias de Growth Hacking. A seguir foi utilizada uma amostra ndo
probabilistica por conveniéncia, composta por startups curitibanas, que foram
avaliadas, por meio de formularios qualitativos e quantitativos, quanto ao uso dos
times de crescimento e a fonte do seu conhecimento. Apds andlise das respostas,
fica evidente a importancia do marketing para o crescimento das startups; é
possivel perceber que —apesar da falta de conhecimento formal — muitas ja aplicam
estratégias de Growth Hacking, também se constata a necessidade de estudos
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voltados ou traduzidos para startups brasileiras, para facilitar o desenvolvimento e
escalabilidade das startups do nosso ecossistema.

Palavras-chave: Startups. Growth Hacking. Scale-up. Equipes de Crescimento
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INTRODUCAO

O ecossistema de startups brasileiro continuar crescendo exponencialmente —
em 2021, os investimentos de Série B cresceram em 237% comparado a 2020,
retorno financeiro aos investidores e fundadores também aumentou de USS$1
bilhdo em 2020 para USS$49 bilhdes em 2021 (STARTUP GENOME, 2021). Curitiba
tem acompanhado esse crescimento, sendo a quinta cidade brasileira com mais
startups (STARTUPBASE, 2022).

Em edicGes anteriores do Programa de Apoio a Iniciacdo Cientifica (PAIC)

foram publicados dois artigos que servem como base para este projeto:

QUADRO 1 — PublicagGes anteriores

Titulo Publicacdo Objetivo

- Identificar se startups curitibanas utilizam
Analise e controle L arr
modelos tradicionais para controle e analise do

do crescimento de PAIC 2019-2020 . .
seu crescimento, ou seja, se seguem o que se
startups - ) e .
encontra na bibliografia especifica da area.
Encontrar métodos utilizados
Canais de tragdao e comprovadamente durante a etapa de tragao
escala de startups PAIC 2020-2021 para crescimento de startups. De forma a
curitibanas mapear quais os canais e processos utilizados

por startups curitibanas no processo de tragdo.

FONTE: Os autores (2022)

Visto que muitos estudos sobre startups sdo realizados em paises
desenvolvidos e 0 ambiente dessas empresas estd em constante movimento, esta
pesquisa tem como objetivo reunir dados e estratégias para facilitar o acesso de
novas startups a informacao de forma que possam replica-las e aumentar suas

chances de sucesso.

Neste artigo queremos identificar as formas que as startups curitibanas usam
para otimizar esse crescimento, nos baseando nos conceitos reunidos na obra Hacking
Growth: a estratégia de marketing inovadora das empresas de crescimento mais
rapido (BROWN; ELLIS, 2017). Para isso, consultamos artigos académicos, bibliografias
da area e aplicamos formuldrios quantitativos e qualitativos em uma amostra nao
probabilistica por conveniéncia de startups curitibanas, de forma a acompanhar seu
crescimento juntamente com as estratégias proprias de cada startup.
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QUADRO 2 — Metodologia

Procedimento Fonte de Instrumento
Objetivos Especificos ; coleta de Amostra
de pesquisa dados
dados
Fazer o levantamento . PublicacGes
o . Pesquisa o Levantamento
bibliografico sobre equipes Qg nacionais e o
. bibliografica .. bibliografico
de crescimento Internacionais
Acompanhar os processos No
e formagdo de times de . Entrevistas e o
. Pesquisa de Hubs de - . probabilistica
crescimento um grupo de observagdo in
, campo startups por
startups durante um periodo loco .
. conveniéncia
estabelecido
Comparar os métodos
utilizados pelas startups para . Entrevistas e
. P . psp Pesquisa de Hubs de o
formagdo dos times com observagao in
) campo startups
aqueles estabelecidos pela loco
literatura da area
Propor um paralelo entre a
praxis das startups analisadas Pesquisa
e processos estabelecidos Relatorio bibliograficae Comparagao
por pesquisadores e analistas observagao
da drea

FONTE: Os autores (2022)

1 CRITERIOS PARA OBTENGAO DE SCALE-UP

Toda startup de sucesso chegara a fase de scale-up, mas nem toda scale-up comegou
como uma startup, isso porque qualquer empresa—independente do porte —pode inovar
e escalar seu crescimento.

Instituicdes e especialistas listam alguns critérios para considerar uma empresa

com scale-up, a definicdo mais formal vem da Organizacdo para Cooperacdo e
Desenvolvimento Economico (OCDE):

Todas as empresas com crescimento médio anual superior a 20% ao ano, em um

periodo de trés anos, devem ser consideradas empresas de alto crescimento. O

crescimento pode ser medido pelo nimero de funciondrios ou pelo volume de
negdcios. (EUROSTAT, 2007, tradugdo nossa).
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Outros critérios utilizados para identificar uma scale-up sao:

[...] vantagem competitiva, publico-alvo fidelizado, identidade da marca envolvente
e mercado com grandes oportunidades de crescimento; despesas e receitas crescem
pelo desenvolvimento do negdcio, porém, em uma proporc¢do financeiramente
saudavel; produto ja validado no mercado, provando que sua economia é sustentavel.
(DISTRITO, 2020).

A andlise do crescimento também pode variar de acordo com o segmento da
empresa, pode se referir ao produto ou servico em si ou a estrutura. Por exemplo,
uma empresa de software mede seu crescimento pelo nimero de licencas vendidas e
contratacdo de funcionarios, ja um e-commerce olharia para cadeia de fornecedores,
fretes, marketing, entre outros (CONTABNET, 2020).

2 GROWTH HACKING

O Growth Hacking é um método para inovagao e crescimento constante, ndo so
em estratégias de marketing, também pode ser usado em produtos e para ampliar a base
de clientes. Ele busca conquistar o cliente e constantemente detectar oportunidades
de desenvolvimento para os produtos, seja por meio de feedback dos clientes ou novas
tecnologias de teste.

Segundo Brown e Ellis (2017, p. 21), “[...] o growth hacking possibilita a eficiente
combinacdo de analise de dados, know-how técnico e conhecimento de marketing para
a rapida geracdo de agGes mais certeiras para turbinar o crescimento”.

Aimplementacdo do método varia de acordo com o contexto da empresa, mas seus
principais componentes sdo: equipes multidisciplinares; pesquisas e andlises qualitativas
de dados e testes rdpidos de ideias e utilizacdo de métricas (BROWN; ELLIS, 2017).

Ellis e Brown (2017) também mencionam os beneficios do growth hacking e
porqué esse método é essencial para as startups hoje em dia:

e sobreviver a disrupcao: testar, atualizar e aprimorar o produto para estar a
frente da concorréncia;

e aumentar a agilidade: relacionado com o item acima, o ritmo de transformacao
constante do mercado atual exige que startups encontrem solugdes de
crescimento rapidamente;

e coletar dados e gerar insights eficientes: o growth hacking auxilia na
comunicacdo entre as areas da empresa, garantindo que o time trabalhe com
dados atualizados e confidveis;
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e criar recursos de marketing novos e mensuraveis: encontrar soluges para
encantar o consumidor sem um orgamento exorbitante;

e acompanhar novas tecnologias: equipes de marketing e tecnologia trabalhando
juntas para adotar novas ferramentas e plataformas.

2.1 EQUIPES DE CRESCIMENTO

As equipes de crescimento sdo colaborativas, ajudando no alinhamento de
startups, definindo estratégias para ampliar o nimero de clientes, e consequentemente
o lucro do projeto. De acordo com Ellis e Brown (2017, p. 26):

Hoje, nenhuma empresa tem motivo para ndo montar uma equipe de crescimento
[...] Um time de crescimento ndo vem necessariamente substituir um departamento
mais tradicional, e sim complementa-lo e ajuda-lo a otimizar o trabalho.

Antes de pensar em contratar uma equipe de crescimento, é necessario que
a base de clientes ja esteja estavel, ou que o produto langado no mercado seja

“imprescindivel” e que atinja o publico-alvo da startup. Quando estiver constante, é
iniciada a identificacdo de metas nas quais querem atingir e entdo — de acordo com as

necessidades — formam uma equipe de crescimento.

Baseando-se na premissa de que “as melhores ideias costumam surgir da interacao
multidisciplinar” (BROWN; ELLIS, 2017, p. 43), esses grupos sdao multifuncionais, com
pessoas de diferentes dreas como, engenharia, marketing, design e analise de dados,
mas o integrante de maior importancia é o lider, pois como mencionado por Ellis e Brown
(2017, p. 57), se a lideranga ndo é firme e clara, é possivel que o time de crescimento
veja-se diante de disputas de territério, atrasando o maior propdsito. Por isso, o lider
sempre deve ser alguém de alto escaldo que saiba defender o trabalho, ou seja, “um
bom gerente de produto é o CEO do produto” (HOROWITZ, apud BROWN; ELLIS, 2017).

Cada membro da equipe possui uma fungao especifica, comecando pelo gerente
de produto/crescimento, que identifica quais tarefas de crescimento sdo necessarias
e quem é apto para completa-las, além de monitorar todos da equipe, avaliar os
resultados de pesquisa e criar um sistema de crescimento, mas ndo do zero. “A equipe
de crescimento ndo é responsdvel por comecar do zero. Eles precisam de fundamentos
e resultados confidveis para formar hipdteses e lancar experiéncias que levem ao
crescimento” (LUUKKAINEN, 2020, p. 1).

Logo, vem o engenheiro de crescimento, o qual lida com experimentos de crescimento
e estratégias para alavancar a startup, para que entdo o profissional de marketing de
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conteddo comunique essas novas solugées de maneira adequada para os clientes, garantindo
0 nUmero necessario para resultados determinantes. Através dessa coleta de dados é possivel
que o analista consiga “realizar analises sofisticadas dos dados sobre clientes para obter
insights que levem a ideias para novos testes” (BROWN; ELLIS, 2017).

Uma equipe de crescimento também precisa de um especialista em dados.

Um especialista em dados tem de saber como elaborar testes rigorosos e de validade
estatistica, como acessar as vdrias fontes de dados sobre os clientes e negdcios,
relacionando-as para obter insights a respeito do comportamento dos usuarios,
e como processar rapidamente os resultados dos experimentos para extrair esses
insights (BROWN; ELLIS, 2017, p. 51).

Os designers de produto podem tanto estar no desenvolvimento de telas para
software, quanto no de layout de produtos, ou design grafico de propagandas da
empresa; sdo eles quem analisam os designs anteriores e identificam o que pode ser
aplicado no futuro para garantir uma boa experiéncia para o usuario e testar novas
solugdes de crescimento.

Todos esses processos podem encaixar-se no de growth hacking, um ciclo continuo
de: (1) andlise de dados e busca de insights; (2) geracdo de ideias; (3) priorizacdo de
experimentos; e (4) execucdo dos testes.

Conforme afirmam Brown e Ellis (2017, p. 36), “[...] o time de crescimento deve
trabalhar em todas as etapas e com todas as alavancas do crescimento, desde o alcance do
product/market fit até a aquisi¢do, ativacdo, retencdo e monetizacio de clientes/usudarios”.

O surgimento dos times de crescimento nas empresas demanda remanejamento
de tempo e de responsabilidade dos colaboradores, podendo tornar-se um grande
desafio, pois — para alguns — é dificil lidar com mudancas. Por isso, se a empresa
incentivar e recompensar os trabalhadores por cumprir as metas comuns, porém que
trazem resultado, é possivel que todo o trabalho seja equilibrado.

2.2 PRODUTOS MUST-HAVE

Um requisito basico para o crescimento rapido e sustentavel da startup é garantir que
seu o produto ou servigo seja must-have, ou seja, que seu produto tenha valor para o cliente.

E possivel identificar se o produto satisfaz uma necessidade importante para o
publico com dois passos:

e Pesquisa must-have, baseia-se em uma pergunta: “Quao desapontado vocé
ficaria se esse produto deixasse de existir amanha?”;

e Avaliar a taxa de retencao.
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2.3 ALAVANCAS DE CRESCIMENTO

Apds identificar que o mercado sera receptivo ao produto, comegam as fases
de testes, primeiro definem-se as métricas mais relevantes para o crescimento do
produto. Feita a definicdo, a melhor estratégia é realizar experimentos que tenham o
maior impacto no menor prazo.

E importante nessa fase continuar em contato com o cliente, pois o feedback
recebido sera a base para os melhores testes. “Em outras palavras, a analise quantitativa
deve ser, em grande medida, complementada por essa sondagem qualitativa” (BROWN;
ELLIS, 2017, p. 113).

Também deve-se considerar que os resultados das andlises e testes precisam ser
comunicados de modo simples e acessivel.

2.4 TESTES EM RITMO ACELERADO

Para Brown e Ellis (2017), “Os melhores times de crescimento costumam fazer
entre 20 e 30 testes por semana e, em alguns casos, até mais. Uma startup em fase
inicial talvez consiga fazer um ou dois semanalmente” (BROWN; ELLIS, 2017, p. 112).

O ambiente instavel das startups torna necessario testes rapidos e constantes,
um bom experimento é constituido das seguintes fases:

¢ Andlise: examinar dados gerados pelos usuarios iniciais e identificar grupos
de interesse;

¢ |deacdo: trazer um grande volume de ideias para logo refina-las e gerar um
fluxo continuo;

¢ Priorizacdo: criar um ranking para definir as ideias que serdo testadas e quando;

e Teste: os membros do time de crescimento se reunem para que as areas
responsdveis possam contribuir e executar os testes.

3 ESTRATEGIAS

O funil de Growth Hacking consiste em quatro (4) etapas: Aquisicdo; Ativacao;
Retencdo e Monetizacdo, a seguir serao listadas algumas estratégias mencionadas no
livro “Hacking Growth”, de Brown e Ellis, para cada etapa.
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3.1 AQUISICAO

N3do ha uma regra geral que determine quanto uma companhia deve gastar na

aquisicdo de clientes; vai depender de variaveis relacionadas ao modelo de negdcio,

a competitividade da empresa e seu estdgio de crescimento (BROWN; ELLIS, 2017,

p. 153).

Para executar uma boa estratégia de aquisicao é necessario criar uma mensagem

convincente, comecar os testes com mudancas pequenas e achar o canal ideal — para

o ultimo, existem duas fases: descoberta (levantamento e priorizacdo de canais) e

otimizacdo (maximizar o custo-beneficio e o alcance).

QUADRO 3 - Canais de Aquisi¢do

Virais/boca a boca

Redes sociais (Facebook,
Pinterest, Snapchat)

Widgets incorporados

Programas de indicagao de
amigos

Videos online

Engajamento da comunidade
Concursos e sorteios
Integracdo e plataformas
Crowdfunding

Game, quiz

Organicos

Otimizagdo em buscadores
(SEO)

Otimizagdo em buscadores
(SEO)

Marketing de contetudo

Otimizagdo em lojas de apps

Aplicativos gratis

E-mail marketing
Criacdo de comunidades
Parcerias estratégicas
Conteldo de terceiros

Merchandising em sites

Pagos

Publicidade offline (TV,
impressa, outdoors)

Publicidade online (Google
AdWords, Facebook,
YouTube)

Publicidade em afiliadas

Campanhas com
influenciadores

Radio

Retargeting

Ad networks

Patrocinio (blogs, podcasts)

Publicidade nativa

FONTE: Brown e Ellis (2017, p. 162)

3.2 ATIVACAO

Conforme afirmam Brown e Ellis (2017, p. 183), “Melhorar a ativacao significa,
no fundo, levar um ndmero maior de novos usuarios a viver o momento aha: quanto
mais pessoas perceberem que o produto é must-have, maior o nimero daquelas que

seguirdo com a empresa”.

Alguns hacks para a ativagao de clientes sao:
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e Simplificar o processo de cadastro;
e Permitir que o visitante prove o produto antes do cadastro;
e Gamificagdo: oferecer recompensas relevantes, surpresas e instantaneas;

e Gatilhos: mensagens que provocam uma resposta de quem as recebe, por
exemplo, notificacGes de e-mail, notificacdes push de dispositivos moveis e
calls to action em uma landing page. O sucesso do gatilho depende de dois
fatores: a motivacdo do usuario a realizar a acdo e a facilidade para o usudrio
agir no momento que recebe seu gatilho.

3.3 RETENCAO

Segundo Brown e Ellis (2017, p. 213), “[...] a alta retencdo costuma ser o fator
decisivo para a empresa conseguir alta rentabilidade, seja qual for o setor”.

Aretencdo trata-se de aumentar a receita obtida com o usudrio, sejaaumentando
as vendas, renovacoes de assinaturas ou a receita publicitaria. Para aumentar a retencao
é preciso otimizar funcionalidades atuais e espacar o langamento constante de novos
recursos.

Algumas estratégias que podem ser utilizadas:

e Cultivar habitos: oferecer ao cliente uma recompensa continua por continuar
usando o produto ou servico;

e “Em breve”: anunciar lancamentos as vantagens que o cliente terd ao continuar
com a empresa.

3.4 MONETIZACAO

Muitos times ndo colocam atengdo nesta etapa, e concentram seus esforgcos em
aquisicdo e ativacdo, mas é importante que, com o tempo, o cliente traga mais receita
e, assim, a startup continua a lucrar com a base de clientes que ja tem.

Para isso, podem ser usados os principios da persuasao:

e Reciprocidade: o time pode fazer testes em que oferece algo ao cliente
contanto que este se comprometa a comprar

e Compromisso: levar o cliente a um pequeno compromisso que o leve a
transagOes posteriormente, como uma lista de desejos;

¢ Validacdo Social: depoimentos e logos de clientes importantes, resultados
obtidos ou mostrar o niumero de pessoas ativas naquela pagina;
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e Autoridade: aquientram os influenciadores, basta encontrar o que atende seu nicho;
e Afinidade: incentivar a recomendacao;

e Escassez: anunciar quantidades limitadas.

3.5 CICLO DE CRESCIMENTO

O time de crescimento deve ser capaz de testar de modo continuo e incessante,
trazendo iniciativas de otimiza¢do e oportunidades de grandes avangos.

A nosso ver, o growth hacking é muito mais do que uma estratégia de negdcios, muito
mais do que um processo continuo. E uma filosofia, uma maneira de pensar, e ele pode ser
usado por qualquer equipe ou empresa, grande ou pequena (BROWN; ELLIS, 2017, p. 288).

4 LEVANTAMENTO DE DADOS

Através de um formuldrio interativo (ANEXO A), foram analisadas 10 startups
curitibanas para identificar e compreender as praticas de formacdo de times de
crescimento. Dentro dessa amostra, entrevistamos 4 startups para uma analise
gualitativa do seu conhecimento tedrico (ANEXO B).

Observa-se que na amostra submetida ao questiondrio, a maioria esta na fase
de Operacdo, o que pode explicar a baixa adesdo e a falta de conhecimento sobre as
estratégias de Growth Hacking, uma vez que, nessa fase, as startups tém o primeiro
contato com o mercado e ndo estdo focadas na escalabilidade.

GRAFICO 1 - Estagio de matura¢io

Tracao

Operagao
50,0%

Scale-up
20,0%

FONTE: Os autores (2022)

As estratégias de Growth Hacking sao utilizadas por 50% das startups, sendo elas
as startups em fase de Tragao e Scale-up. As startups em fase de Operagao indicaram
nao utilizar o método e ndo estar familiarizadas com o conceito.
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GRAFICO 2 — Uso de estratégias de Growth Hacking

50,0% 50,0%

FONTE: Os autores (2022)

Conforme indicado no GRAF. 3, a maioria das startups que utilizam estratégias
de Growth Hacking estdo na etapa de monetizacdo. Das estratégias que listamos no
formuldrio, as mais utilizadas foram: Marketing de Conteddo, Comunidades, Marketing
de Referéncia e Testes A/B (GRAF. 4).

GRAFICO 3 — Etapa do funil de Growth Hacking

Indicagdo

Monetizagéo

Ativagao
20,0%

Aquisicéo

FONTE: Os autores (2022)
GRAFICO 4 — Estratégias de Growth Hacking

Marketing de Referéncia
10,3%

Principio da
3,4%

Outros

Marketing de Contetido

Comunidades
13,8%

Testes A/B
10,3%

Influenciadores
6,9%

Programas de Indicagéo
10,3%

FONTE: Os autores (2022)
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Pelas respostas foi possivel perceber que, naturalmente, as startups em fases
mais avancadas possuem conhecimentos maiores e mais complexos das estratégias
existentes, na opcao para listar outras estratégias as empresas em fase de Scale-up
citaram: Parcerias; Universidade Corporativa; Midia Paga; Search Engine Optimization,
Eventos e Product-Led Growth.

Foi constatado que 80% das startups utilizam os times de crescimento dentro
da sua estratégia de Growth Hacking, entre os principais membros estdo o Lider de
Crescimento e o Especialista em Marketing (GRAF. 6), mas também foram citados
Copywriters, Designers e Analistas de Midia e de Conteudo.

GRAFICO 5 — Utilizagdo de Times de Crescimento

20,0%

FONTE: Os autores (2022)
GRAFICO 6 — Membros dos Times de Crescimento

Gerente de Produto
6.7%

Lider de Crescimento
133%

Outros

Especialista em Marketing
13,3%

Engenheiro de Software
6.7%

Analista de Dados

6,7%
Designer de Produto
6,7%

FONTE: Os autores (2022)

Ao analisar como as startups adquiriram seu conhecimento sobre Growth Hacking
é possivel perceber o impacto da falta de estudos produzidos para startups brasileiras,
uma vez que as fontes mais procuradas sdo Meetups, Palestras e Cursos online.
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GRAFICO 7 - Fontes de conhecimento sobre Growth Hacking

Outros
8,7%

Bibliografia especifica
13,0%

Cursos online
13,0%

Palestras

Webinar

Meetups
21,7%

Podcast
8,7%

FONTE: Os autores (2022)

CONSIDERAGOES FINAIS

Levando em consideragdo que todas as startups, inclusive as que estdao em fase
de Operacao, indicaram usar Marketing Digital e Redes Sociais desde o inicio, pode-se
dizer que o marketing é um elemento intrinseco das startups, entdo — apesar de ndo
terem o conhecimento formal das metodologias disponiveis — muitas ja se utilizam
em algum nivel de estratégias de Growth Hacking, como Programas de Indicacao,
Comunidades, Parcerias e Eventos.

Por meio desta analise, constata-se a necessidade de estudos voltados ou
traduzidos para startups brasileiras, para facilitar o desenvolvimento e escalabilidade
das startups do nosso ecossistema.

Uma vez que o ambiente das startups é volatil, vale ressaltar que este artigo relata
o momento atual e deve ser repetido a fim de constatar novas praticas para formacao
de times de crescimento e estratégias de Growth Hacking.
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ANEXO A - FORMULARIO QUANTITATIVO

A Utilizacao de Times de Crescimento
para a Obtencao de Scale-up de Startups
Curitibanas

Formulario desenvolvido por alunas da FAE - Centro Universitario para o Programa de
Apoio a Iniciago Cientifica (PAIC). As informagdes coletadas tem carater sigiloso e
serdo utilizadas somente no ambito desta pesquisa.

*Qbrigatério

1. Nome da Startup *

2. Qual a localizagédo da sua startup? *

Marcar apenas uma oval.

Curitiba

Outra cidade Pular para a segédo 7 (Agradecimento)

Secédo 2

3. Em qual etapa se encontra sua startup? *

Marcar apenas uma oval.
Ideagao: tirar a ideia do papel.
Operacdo: ir ao mercado, buscar clientes e expandir sua operag&o.

Tragdo: uso de ferramentas para o crescimento rapido

Scale-up: escabilidade e aporte de investimento

https://docs.google.com/forms/d/ 1kWz7bAlEybqWXzPSIbUUYmgUWM_qhrvzOKk3wu3tinw/edit
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4. Vocé usa estratégias de Growth Hacking para acelerar o crescimento da sua *
startup?

Marcar apenas uma oval.

) Sim

) Néo Pular para a pergunta 8

Segdo 2

5. Em qual fase do funil de Growth Marketing sua startup se encontra no *
momento?

Marcar apenas uma oval.
Aquisicdo
) Ativagdo
) Retengéo
) Monetizagdo

) Indicag&o

6. Vocé usa alguma das estratégias abaixo? *

Marque todas que se aplicam.

Marketing de Referéncia
Marketing de Contetido
Principio da Escassez
Testes A/B
Influenciadores
Programas de Indicagdo
Comunidades

| Nenhum deles

/fdoes.google.com/forms/d/1kWzT7bAlEybqWXzPSIbUUYmgUWM_ghrvz9Kk3wu3tinw/edit
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7. Além das citadas acima, quais outras estratégias importantes vocé usanasua *

startup?

Secédo 3

8. Vocé usa uma Equipe de Crescimento para executar sua estratégia de Growth? *

Marcar apenas uma oval.
Sim

Ndo  Pular paraa pergunta 11

Segédo 3

9. Quantos membros tem sua equipe? *

10.  Quais os membros da sua equipe? *

Marque todas que se aplicam.

| Lider de Crescimento
Gerente de Produto
Engenheiro de Software
Especialista em Marketing
Analista de Dados
Designer de Produto

Outro:

Secdo 4

https://docs.google.com/forms/d/1kWz7bAIEybgWXzPSIbUUYmg UWM_ghrvz9Kk3wu3tinw/edit
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11.  Como vocé adquiriu seu conhecimento sobre Growth Hacking? *

Marque todas que se aplicam.

[ | Bibliografia especifica
D Palestras

L] Meetups

D Podcast

D Webinar

[ | cursos online

D Qutro:

) QObrigada por participar da nossa pesquisa!
Agradecimento

Este conteudo nao foi criado nem aprovado pelo Google.

Google Formularios

https://docs.google.com/forms/d/1IkWz7bAlEybqWXzPSIbUUYmgUWM_ghrvzOKk3wu3tInw/edit 4/4
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ANEXO B - FORMULARIO QUALITATIVO

A Utilizagcao de Times de Crescimento
para a Obtencao de Scale-up de Startups
Curitibanas

Formulario desenvolvido por alunas da FAE - Centro Universitdrio para o Programa de
Apoio a Iniciacéo Cientifica (PAIC). As informagdes coletadas tem carater sigiloso e
serdo utilizadas somente no ambito desta pesquisa

*Qbrigatério

1. Nome da Startup *

2. Qual a localizagdo da sua startup? *

Marcar apenas uma oval.

Curitiba

Outra cidade

Secédo 2

3. Em qual etapa se encontra sua startup? *

Marcar apenas uma oval.
Ideagdo: tirar a ideia do papel.
Operagao: ir ao mercado, buscar clientes e expandir sua operagao.

Tragdo: uso de ferramentas para o crescimento rapido

Scale-up: escabilidade e aporte de investimento

https://docs.google.com/forms/d/1CieqSEiMjsV puSSR_oISMUzJ3RW6iGHtOslp2agAR10/edit

1/5
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4. Comentdrios

(Para uso interno)

5. Vocé usa estratégias de Growth Hacking para acelerar o crescimento da sua *
startup?

Marcar apenas uma oval.

) Sim

Nao

6. Comentarios

(Para uso interno)

Secdo 2

https://docs.google.com/forms/d/1CieqSEiMjsVpuSSR_oISMUzJ3RW6iGHt0slp2agARI0/edit 2/5
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7. Em qual fase do funil de Growth Marketing sua startup se encontra no
momento?

Marcar apenas uma oval.
Aquisicao
) Ativagdo
) Retengéo

Monetizagao

Indicagéo

8. Comentarios

(Para uso interno)

9. Quais estratégias de Growth Hacking vocé usa para alavancar o crescimento da *
sua startup?

Secéo 3

https://docs.google.com/forms/d/1CieqSEiMjsVpu5SSR_oISMUzI3RW6iGHt0slp2agARI10/edit
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10. Vocé usa uma Equipe de Crescimento para executar sua estratégia de Growth? *
Marcar apenas uma oval.
Sim

) Ndo

Segédo 3

11. Quantos membros tem sua equipe? *

12. Como é composta sua Equipe de Crescimento? *

Segédo 4

https://docs.google.com/forms/d/1Cieq5SEiMjsVpu5SR_oISMUzJ3RW6iGHt0slp2agARI0/edit 4/5
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13. Como vocé adquiriu seu conhecimento sobre Growth Hacking? *

Marque todas que se aplicam.

L] Bibliografia especifica
[ | Palestras

j Meetups

j Podcast

[ | webinar

j Cursos online

j Outro:

14. Comentarios

(Para uso interno)

. Obrigada por participar da nossa pesquisa!
Agradecimento

Este contetido néo foi criado nem aprovado pelo Google.

Google Formularios

https://docs.google.com/forms/d/1Cieq5EiMjsVpuSSR_oISMUzJ3RW6iGHt0slp2agARI0/edit
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