UNIVERSIDADE FEDERAL DO CEARA
CAMPUS DE RUSSAS
GRADUACAO EM ENGENHARIA DE PRODUCAO

ANTONIO CARLOS VASCONCELOS MACIEL

IMPLEMENTACAO DE ESTRATEGIAS DE OUTBOUND MARKETING EM UMA
STARTUP DE CARDAPIOS DIGITAIS DE FORTALEZA: UM ESTUDO DE CASO

RUSSAS
2024



ANTONIO CARLOS VASCONCELOS MACIEL

IMPLEMENTACAO DE ESTRATEGIAS DE OUTBOUND MARKETING EM UMA
STARTUP DE CARDAPIOS DIGITAIS DE FORTALEZA: UM ESTUDO DE CASO

Trabalho de Conclusdo de Curso apresentado
ao Curso de Engenharia de Produgdo da
Universidade Federal do Ceara — Campus
Russas, como requisito parcial para obtengdao
do titulo de Bacharel em Engenharia de
Producao.

Orientadora: Profa. Dra. Josemeire Alves
Gomes.

RUSSAS
2024



Dados Internacionais de Catalogacdo na Publicacao
Universidade Federal do Ceara
Sistema de Bibliotecas
Gerada automaticamente pelo médulo Catalog, mediante os dados fornecidos pelo(a) autor(a)

Maciel, Anténio Carlos Vasconcelos.

Implementacdo de Estratégias de Outbound Marketing em uma Startup de Cardapios Digitais de
Fortaleza : Um Estudo De Caso / Anténio Carlos Vasconcelos Maciel. —2024.

40 £, : il. color.

Trabalho de Conclusdo de Curso (graduacdo) — Universidade Federal do Ceara, Campus de Russas,
Curso de Engenharia de Producdo, Russas, 2024.
Orientacédo: Prof. Dr. Josemeire Alves Gomes..

1. Outbound Marketing. 2. SPIN Selling. 3. Estratégias de Marketing. 4. Inteligéncia Comercial. 5.
Startups. I. Titulo.

CDD 658.5




ANTONIO CARLOS VASCONCELOS MACIEL

IMPLEMENTACAO DE ESTRATEGIAS DE OUTBOUND MARKETING EM UMA
STARTUP DE CARDAPIOS DIGITAIS DE FORTALEZA: UM ESTUDO DE CASO

Trabalho de Conclusdo de Curso apresentado
ao Curso de Graduacdo em Engenharia de
Producdo do Campus Russas da Universidade
Federal do Ceard, como requisito parcial a
obtencdo do grau de bacharel em Engenharia de
Producao.

Aprovada em: 11/09/2024.

BANCA EXAMINADORA

Profa. Dra. Josemeire Alves Gomes (Orientadora)
Universidade Federal do Ceara (UFC)

Profa.Magda Ferreira Maia Torres
Universidade Federal do Ceard (UFC)

Profa. Ms. Hévilla Souza Oliveira
Universidade Federal do Ceara (UFC)



AGRADECIMENTOS

Primeiramente, agradeco a Deus, que sempre me proporcionou forgas para superar
desafios e me fez enxergar potenciais que eu nem sabia que possuia ao longo de toda a minha
jornada académica.

Agradeco aos meus pais € meu irmao, que sempre me apoiaram financeiramente e
ofereceram suporte moral e fraterno durante meu percurso ¢ minha jornada em Russas.

Sou grato aos meus amigos da universidade, especialmente Whenna, Anna Kethlen,
Helena de Fatima Sousa Eufrasio, Hellen Deyse do Nascimento Graga Moura, Keyla, Kézia e
Mauricio Brito. Eles tornaram minha jornada académica mais leve e suportavel, oferecendo-me
uma verdadeira familia nas horas de incerteza e dificuldade, e sendo pegas fundamentais em
meu percurso.

Agradeco a minha psicologa, Ludmilla, que me ajudou a desenvolver minha
inteligéncia emocional e a enfrentar as dificuldades durante todo o processo.

Minha gratiddo também vai para Cleide, dona da lanchonete Deuguste, que sempre
admirou meu esfor¢co durante as noites de estudo e me ofereceu um carinho genuino ao
perguntar sobre minha jornada e me apoiar nas vésperas da prova.

Minha gratidao também vai em especial a minha orientadora Josemeire, a qual sempre
me ajudou durante todo processo de desenvolvimento do TCC, me acalmando durante
momentos incertos.

Por fim, agradego a toda a equipe da empresa em que fiz parte, especialmente a
Vanessa Alencar, Glauton, Carla, Lorena, {talo Huan, Gustavo Duarte, Carla, Lorena, Ana Clara,
Breno Frate, Nathanael e Thalia. Eles foram fundamentais no meu desenvolvimento
profissional e no meu amadurecimento, oferecendo incentivo nas etapas finais da minha jornada

académica.



RESUMO

O objetivo geral deste trabalho ¢ analisar a implementagao da estratégia de outbound marketing
em startup de cardapios digitais. A pesquisa aplicou a metodologia SPIN Selling e foi
caracterizada como pesquisa exploratoria e descritiva, com abordagem qualitativa e estudo de
caso. Os dados foram coletados por meio de entrevistas semiestruturadas e observagao
participante em uma startup do ramo de cardapios digitais. Os resultados obtidos mostraram
um aumento significativo no nimero de contratos, que subiu de 13 para 25 do primeiro para o
segundo trimestre, representando um crescimento de aproximadamente 92%. Esse crescimento
nao apenas melhorou a taxa de conversao, mas também proporcionou uma maior oportunidade
de escala, resultando em um ROI expressivo. A andlise indicou que a estratégia mais eficaz para
a implementacdo do outbhound marketing foi focar exclusivamente no concorrente "X", o que
permitiu gerar uma demanda alta e aproveitar a facilidade de acesso aos contatos desses leads.
No entanto, foram identificadas algumas limitagdes na pesquisa, como a analise focada em um
segmento especifico do mercado, o que pode restringir a generalizacao dos resultados. Estudos
futuros poderiam expandir a andlise para incluir outros setores e explorar novas metodologias
para melhorar as estratégias de outbound marketing. Isso ajudaria a empresa a fortalecer sua

competitividade e aumentar a eficacia das suas prospeccoes.

Palavras-chave: outbound marketing; spin selling; estratégias de marketing; inteligéncia

comercial; startups.



ABSTRACT

The primary objective of this study is to implement an outbound marketing strategy in the
examined company, ensuring its effectiveness in increasing client acquisition and generating
positive results, with a specific goal of converting 10 leads into clients per month in a startup
with a low average ticket. The research applied the SPIN Selling methodology and was
characterized as exploratory and descriptive, with a qualitative approach.The results
demonstrated a significant increase in the number of contracts, rising from 13 to 25 from the
first to the second quarter, representing an approximate growth of 92%. This growth not only
improved the conversion rate but also provided greater scaling opportunities, resulting in a
substantial ROI. The analysis indicated that the most effective strategy for implementing
outbound marketing was to focus exclusively on competitor "X," which allowed for high
demand generation and leveraged easy access to these leads' contacts. However, the initial
reliance on competitor "X" and the limitation of the analysis to a specific market segment were
identified as research constraints, potentially limiting the generalization of the results. Future
studies should broaden the analysis to include other competitors and sectors, as well as explore
new methodologies to enhance outbound marketing strategies. This will enable the company to

strengthen its competitiveness and improve effectiveness in prospecting.

Keywords: outbound marketing; spin selling; marketing strategies; comercial intelligence;

startups.
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1 INTRODUCAO

Nos tltimos anos, o mundo dos negdcios tem enfrentado significativas mudangas devido
ao avango da tecnologia e a influéncia da internet no cotidiano. Castells (2010) destaca que a
era da informagao trouxe consigo uma revolucdo digital, transformando n3o apenas a maneira

como as empresas operam, mas também como se comunicam com seus clientes e parceiros.

Tidd e Bessant (2015) argumentam que ferramentas como WhatsApp, Instagram e
Facebook transcenderam seu uso original de simples entretenimento, tornando-se essenciais
para a otimizag¢do do trabalho e a comunica¢do empresarial. Essas plataformas nido apenas
facilitam a interagdo, mas também desempenham um papel fundamental na construgdo e
manutengdo de redes empresariais, conforme observado por Kaplan ¢ Haenlein (2010).
Segundo Kotler, Kartajaya e Setiawan (2016), essa transformacdo impactou diretamente as
estratégias de marketing, exigindo que as empresas repensem suas abordagens para alcangar e
engajar o publico-alvo de forma mais eficaz.

De acordo com Kotler e Keller (2016), o marketing ¢ uma disciplina que busca criar,
comunicar e entregar valor aos clientes. E um processo continuo de identificacio das
necessidades e desejos do mercado-alvo, desenvolvimento de produtos e servigos que atendam
a essas demandas, além de estabelecer estratégias de comunicacdo eficazes para alcangar os
consumidores de maneira relevante. Nesse contexto, o outbound marketing, também conhecido
como comunicagdo tradicional de marketing, tem sido amplamente utilizado por diversas
empresas no Brasil e no mundo ao longo dos anos.

Empresas como Coca-Cola, Procter & Gamble e Unilever tém historicamente investido
substancialmente em publicidade em massa, utilizando métodos como comerciais de TV,
anuncios de raddio e chamadas diretas para se conectar com seu publico-alvo (Smith, 2015;
Johnson, 2018). Essa abordagem envolve comunicagdo unidirecional, onde as empresas
utilizam métodos diretos para se conectar com seu publico-alvo.

O objetivo do outbound marketing ¢ atingir um publico amplo, mesmo que nem todos
os individuos sejam potenciais clientes (Caples, 1997). Além das estratégias mencionadas, ¢
importante destacar que o outbound marketing pode incluir também o uso de outdoors, aniincios
em radio e televisdo, e-mails em massa, entre outros métodos de divulgacdo que visam alcancgar
um grande nimero de pessoas simultaneamente. Essas técnicas sdo frequentemente usadas para
aumentar a visibilidade da marca e gerar leads de vendas (Ross, 2014; Caples, 1997).

Nos ultimos anos, as startups tém desempenhado um papel crucial na economia global,

impulsionadas pelo avango tecnoldgico e pelo acesso a capital de risco. Em 2023, o Brasil se
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destacou como um dos maiores ecossistemas de startups da América Latina, com mais de 14
mil startups registradas, segundo a Associacao Brasileira de Startups (ABStartups, 2023). Este
crescimento acelerado ¢ reflexo da inovacao e da capacidade dessas empresas em responder
rapidamente as mudancas do mercado. As startups, diferentemente das empresas tradicionais,
sdo caracterizadas por sua flexibilidade, cultura de inovacao e uso intensivo de tecnologia (Silva;

Almeida, 2022).

1.1 Objetivo Geral

Para esta pesquisa, o objetivo geral ¢ analisar a implementacdo da estratégia de

outbound marketing em startup de cardéapios digitais.

1.2 Objetivos especificos

Para alcancar o objetivo geral, foram definidos os seguintes objetivos especificos:
e identificar as estratégias de outbound marketing implementadas na empresa;
e claborar a andlise comparativa com benchmarks do setor;
e levantar os principais desafios enfrentados na implementacdo de estratégias de
outbound marketing;

e propor recomendagdes para otimizar as estratégias de outbound marketing.

1.3 Justificativa

A escolha do tema deste estudo de caso justifica-se pela crescente relevancia das startups
no cenario econdmico global, especialmente no setor de tecnologia. De acordo com a
Associagdo Brasileira de Startups (2023), o nimero de startups no Brasil cresceu 20% nos
ultimos dois anos, com destaque para o setor de tecnologia, que representa uma parcela
significativa desse crescimento. Este aumento reflete a importancia economica dessas empresas
inovadoras, que contribuem para a geragao de empregos, desenvolvimento de novas tecnologias
e aumento da competitividade no mercado global.

As startups de cardapio digital e sistemas de gestdo e automagdo representam um
segmento em rapida expansao, impulsionado pelo avango tecnologico e pela necessidade de
inovagao no mercado de servicos alimentares e de gestdo. De acordo com um relatorio da Grand
View Research (2021), o mercado global de automacao de servigos alimentares devera crescer
a uma taxa composta de crescimento anual (CAGR) de 9,5% de 2021 a 2028, refletindo a

crescente demanda por solugdes digitais inovadoras nesse setor. Além disso, estudos apontam
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que o uso de tecnologias digitais, como cardapios digitais e sistemas de automagdo, pode
aumentar a eficiéncia operacional e melhorar a experiéncia do cliente (Marr, 2020). No entanto,
uma caracteristica marcante dessas empresas ¢ a necessidade de obter resultados rapidos e
eficazes com recursos limitados, muitas vezes lidando com um ticket médio baixo.

O marketing, especificamente o outbound marketing, ¢ uma ferramenta importante para
a sobrevivéncia e o crescimento dessas startups. Segundo Kotler e Keller (2012), o marketing
desempenha um papel essencial no sucesso das empresas ao conectar produtos € servicos com
os consumidores, especialmente em mercados competitivos. Embora o outbound marketing seja
tradicionalmente associado a campanhas de grande escala e or¢amentos significativos (Chaffey;
Ellis-Chadwick, 2016), este estudo propde investigar a sua aplicabilidade e eficicia em
contextos em que o ticket médio ¢ baixo e os recursos sao limitados. De acordo com Ries (2011),
startups precisam adotar estratégias de marketing inovadoras e bem delineadas para maximizar
o retorno sobre o investimento, dada a sua natureza de recursos restritos € a necessidade de
crescimento rapido.

Além disso, grande parte dos estudos existentes focam em empresas de grande porte ou
em startups com modelos de negdcio distintos (Santos, 2018). Portanto, este estudo de caso
visa contribuir para o conhecimento tedrico e pratico ao explorar como essas startups podem
utilizar estratégias de outbound marketing de forma eficiente e sustentavel.

Ao analisar as estratégias de outbound marketing em uma startup especifica de cardapio
digital e sistema de gestdo e automagao, este trabalho pretende fornecer insights para gestores
e empreendedores do setor, auxiliando na tomada de decisdes e no desenvolvimento de praticas
de marketing mais eficazes. Dessa forma, a pesquisa se justifica tanto pela sua relevancia pratica
quanto pela contribuicao académica que pode oferecer ao campo do marketing e da gestao de

startups.

1.4 Estrutura do trabalho

Apos esta introducdo, este trabalho aborda a importancia do outbound marketing e os
métodos especificos utilizados nessa estratégia, detalhando as ferramentas e técnicas relevantes.
Em seguida, na secao da metodologia, o estudo descreve as ferramentas especificas utilizadas
e a abordagem adotada para a coleta e analise dos dados. Na sequéncia, sdo apresentados os
resultados obtidos, incluindo a eficacia das estratégias em termos de alcance e engajamento,

bem como os desafios enfrentados. Por fim, o trabalho apresenta as conclusdes e
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recomendacdes com base nos resultados, refletindo sobre a aplicabilidade das estratégias e

sugerindo possiveis melhorias e diregdes para futuras pesquisas.
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2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 Estratégia Organizacional

De acordo com Porter (1980), a estratégia ¢ a criagao de uma posi¢do Unica e valiosa,
envolvendo um conjunto distinto de atividades. Ela orienta as decisdes sobre alocagdo de
recursos e busca alavancar as competéncias da organizagdo para atingir objetivos de longo prazo.
Para Barney (1991), a estratégia organizacional ¢ essencial para criar e sustentar uma vantagem
competitiva, aproveitando as competéncias e recursos unicos da empresa para se diferenciar no

mercado.

Mintzberg (1990) descreve a estratégia organizacional como um padrao de decisdes que
se desenvolvem ao longo do tempo, influenciado por fatores internos e externos. Ele argumenta
que as estratégias ndo sdo sempre o resultado de um planejamento formal, mas muitas vezes
emergem de praticas e agdes didrias que se ajustam as mudangas no ambiente de negocios. Esse
conceito € apoiado por Johnson, Scholes e Whittington (2008), que afirmam que a estratégia
deve ser flexivel para se adaptar as condigdes em constante mudanga e para responder
rapidamente as oportunidades e ameacas.

A estratégia organizacional também envolve a definicdo de metas e a formulagdo de
politicas que guiardo a execu¢do das atividades da empresa. Porter (1985) destaca que a
formulagdo de uma estratégia eficaz requer a analise dos fatores competitivos e a identificagao
de maneiras de criar valor para os clientes de maneira superior a dos concorrentes. Isso inclui a
escolha de um posicionamento no mercado e a alocagdo eficiente dos recursos disponiveis para
maximizar o desempenho organizacional.

Além disso, a execucdo da estratégia organizacional € critica para garantir que os planos
e objetivos sejam traduzidos em agdes concretas. Kaplan e Norton (1996) introduziram o
Balanced Scorecard, uma ferramenta que ajuda as organizagdes a traduzir suas estratégias em
medidas operacionais, monitorar o desempenho e alinhar as atividades diarias com as metas
estratégicas de longo prazo.

O planejamento estratégico, por sua vez, ¢ o processo sistematico de estabelecer a
dire¢cdo que uma organizacao deve seguir, considerando as variaveis internas e externas que
influenciam seu sucesso. Mintzberg (1994) destaca que o planejamento estratégico ¢ essencial

para a adaptacdo e sobrevivéncia das empresas em ambientes dindmicos e competitivos. Esse
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processo envolve a definicdo de missdo, visdo, objetivos, a analise do ambiente competitivo, a
formulagdo de estratégias e o monitoramento continuo dos resultados.

De maneira mais especifica, a estratégia de marketing outbound, que se baseia na
prospecgao ativa de clientes, deve ser cuidadosamente planejada para garantir que os esfor¢os
de vendas e marketing estejam em sincronia com a missao e a visao da empresa, potencializando

assim os resultados (Kotler; Keller, 2012; Mcdonald; Dunbar, 2012).

2.2 Marketing e Transformacao Digital

O marketing ¢ uma disciplina ampla que abrange diversas atividades voltadas para a
criagdo de conteudos e geracao de valor aos clientes. Kotler e Keller (2009) enfatizam que seu
objetivo principal ¢ identificar as necessidades e desejos dos consumidores, elaborando
estratégias que possam satisfazer essas demandas de maneira efetiva, estabelecendo

relacionamentos duradouros e agregando valor as empresas.

Com a crescente implementacgao da tecnologia digital no cotidiano, o marketing digital
tem ganhado relevancia significativa. Ferramentas como WhatsApp tem se tornado
oportunidades importantes no ambiente de trabalho, contribuindo para a fidelizagao de clientes
e demonstragao de diferenciais competitivos (Chaffey; Smith, 2017). O marketing digital utiliza
canais de vendas online, como websites, midias sociais, e-mails € mecanismos de busca, para
alcancar e engajar consumidores (Ryan, 2016; Tuten; Solomon, 2017).

As estratégias de marketing digital incluem SEO (Search Engine Optimization),
marketing de contetido, marketing de midia social, e-mail marketing e PPC (Pay-Per-Click),
entre outros. Cada uma dessas estratégias permite que as empresas alcancem diferentes
objetivos de marketing, desde a ampliacao do reconhecimento da marca até a conversado direta
em vendas (Chaffey; Smith, 2017). Ferramentas como Google Analytics, Hootsuite e
Mailchimp sdo amplamente utilizadas para implementar e monitorar essas estratégias de forma
eficaz, proporcionando insights relevantes sobre o comportamento do consumidor e o
desempenho das campanhas.

Em setores mais simples, como restaurantes, plataformas basicas como WhatsApp e
Instagram tém se mostrado extremamente eficazes na gera¢do de vendas. Um sistema
tecnoldgico eficiente pode ajudar na elaboracgao de estratégias de médio e longo prazo para os
proprietarios desses estabelecimentos. Kotler e Keller (2009) afirmam que o marketing digital

possibilita uma segmentagdo mais precisa do publico-alvo, permitindo que as empresas
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direcionem suas mensagens de forma efetiva. Além disso, oferece ferramentas de andlise e
monitoramento que possibilitam avaliar o desempenho das estratégias em tempo real.

Para startups, o marketing digital ¢ frequentemente crucial para o crescimento, devido
a orcamentos limitados e a necessidade de atingir rapidamente o reconhecimento da marca
(Kotler; Keller, 2016). Estratégias como growth hacking, campanhas virais e colaboragdo com
influenciadores digitais tém se mostrado particularmente eficazes nesse contexto (Ryan, 2016).
Estudos de caso de startups de sucesso mostram que o uso inteligente de marketing digital pode
acelerar significativamente o crescimento ¢ a visibilidade de uma nova empresa (Goldfarb;
Taneja, 2020).

A adaptagdo ao ambiente digital ndo apenas amplia o alcance das estratégias de
marketing, mas também oferece novas formas de interacao e engajamento com os consumidores.
Trabalhos empiricos demonstram que estratégias bem-executadas de marketing digital podem
levar a um aumento significativo na fidelizagdo de clientes e nas vendas. Portanto, ¢ essencial
que as empresas compreendam e aproveitem as oportunidades proporcionadas pelo marketing
digital para permanecerem competitivas no mercado atual (Chaffey; Smith, 2017; Ryan, 2016).
Kotler E Keller (2016) destacam que a capacidade de adaptar estratégias de marketing para o
ambiente digital é crucial para alcangar e interagir com consumidores de maneira mais eficaz e

personalizada.

2.3 Outbound Marketing

O marketing outbound, frequentemente referido na literatura como marketing
tradicional, € caracterizado por uma abordagem mais proativa e direta na captagao de potenciais
clientes. Segundo Kotler e Keller (2016), essa estratégia engloba acdes de publicidade em
massa, telemarketing, mala direta e aniincios em midias tradicionais como radio e televisao. O
objetivo principal € atingir um grande publico em termos de volume, mesmo que nem todos os

individuos alcangados sejam necessariamente prospectos qualificados.

O conceito de marketing outbound também ¢ abordado por outros autores
contemporaneos. Por exemplo, Ross (2011) propds um método especifico para aumentar as
vendas através de prospeccdo outbound focada e escaldavel. Ross (2011) argumenta que
segmentar o mercado e adotar abordagens sistematicas de geracdo de leads pode melhorar
significativamente a eficiéncia do marketing outbound, tornando-o mais previsivel e

mensuravel.
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Rackham (1988) contribuiu com uma abordagem mais estruturada para o processo de
vendas, incluindo técnicas eficazes para conduzir conversas de vendas que se alinham com as
necessidades e interesses dos clientes. Rackham (1988) enfatiza a importancia de uma
abordagem consultiva no marketing outbound, onde o vendedor busca entender profundamente
os problemas e desafios do cliente antes de apresentar uma solugao.

Embora o marketing outbound tenha sido um pilar fundamental das estratégias de
marketing por décadas, seu impacto tem sido questionado a medida que as preferéncias dos
consumidores evoluem e novas tecnologias emergem. Estratégias como o inbound marketing,
promovido por empresas como a HubSpot, destacam a importancia de atrair clientes através da
criacdo de conteudo valioso e da construcdo de relacionamentos antes de tentar efetuar uma
venda. Além disso, o marketing de relacionamento, conforme explorado por Berry (1995),
sustenta que o sucesso a longo prazo depende da capacidade de uma empresa de construir e
manter relacionamentos duradouros com os clientes, focando ndo apenas na transacao inicial,
mas também no suporte continuo e na personalizacdo da experiéncia do cliente.

Portanto, enquanto o marketing outbound continua a desempenhar um papel importante
em certos contextos, como em industrias onde a visibilidade de massa ¢ crucial, a integrac¢do de
abordagens mais modernas e centradas no cliente ¢ cada vez mais essencial para o sucesso
sustentavel das organizagdes no cenario competitivo atual (Kotler; Keller, 2016; Chaftey; Smith,
2017). A combinagdo de estratégias tradicionais com técnicas mais centradas no cliente pode
oferecer uma abordagem mais equilibrada e eficaz.

Neste contexto, a metodologia SPIN Selling se destaca como uma abordagem
estruturada que pode complementar as praticas tradicionais de marketing outbound, oferecendo
uma perspectiva consultiva e adaptada as necessidades dos clientes. O proximo topico abordara
como a metodologia SPIN Selling pode ser aplicada para aprimorar a eficiéncia do marketing
outbound, integrando técnicas de vendas consultivas, que permitem uma abordagem mais
personalizada e eficaz na prospeccao e conversao de leads.

No contexto de um estudo de caso, como o da implementacdo de estratégias de
Outbound Marketing em uma startup de cardapios digitais, o planejamento estratégico ganha
ainda mais relevancia. Estudos de caso permitem uma andlise detalhada e contextualizada de
como as estratégias sao formuladas e implementadas em situacdes reais. De acordo com Yin
(2018), o estudo de caso ¢ uma metodologia de pesquisa que investiga um fendmeno
contemporaneo dentro de seu contexto da vida real, especialmente quando as fronteiras entre o

fendmeno e o contexto ndo sdo claramente definidas.
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3 METODOLOGIA

3.1 Caracterizacio da pesquisa

Esta pesquisa adota uma abordagem exploratdria e descritiva para detalhar as estratégias
de outbound marketing implementadas na startup estudada. Segundo Gil (2008), a pesquisa
exploratoria visa proporcionar maior familiaridade com o problema, tornando-o explicito ou
auxiliando na constru¢do de hipdteses. Quanto a pesquisa descritiva, de acordo com Vergara
(2015), tem como objetivo principal descrever as caracteristicas de uma determinada populacao
ou fendmeno, ou ainda estabelecer relagdes entre variaveis. Além disso, esta pesquisa
caracteriza-se como um estudo de caso, conforme Yin (2018), que define estudo de caso como
uma investigacdo detalhada e contextualizada de um fendmeno dentro de seu contexto real, o
que permite um entendimento mais profundo das estratégias de outbound marketing adotadas

pela startup em questao.

3.2 Procedimentos de Coleta de Dados

A coleta de dados foi realizada com o emprego de métodos qualitativos de pesquisa,
com o objetivo de obter uma compreensao aprofundada das estratégias de outbound
marketing adotadas pela empresa. Os dados foram coletados por meio de entrevistas
semiestruturadas com gestores da startup, analise de documentos internos e observagdes
diretas das praticas de marketing. Esse enfoque qualitativo permitiu explorar de maneira mais
detalhada as percepg¢des, motivagdes € comportamentos relacionados as estratégias de
outbound marketing. A analise dos dados qualitativos foi conduzida utilizando técnicas de
analise de conteudo, conforme Bardin (2011), que envolveram a codificacao dos dados,

identificacdo de padrdes e categorizacdo dos temas emergentes (Bardin, 2011).

3.2.1 Entrevistas Semiestruturadas

As entrevistas semiestruturadas foram conduzidas com os gestores de marketing e
vendas da empresa durante o més de janeiro de 2024. O processo de coleta de dados através
das entrevistas durou duas semanas, durante as quais foram feitas perguntas especificas para

explorar aspectos chave das estratégias de outbound marketing.

As perguntas abordavam as principais estratégias de outhbound marketing utilizadas pela

empresa, as ferramentas e plataformas empregadas para prospec¢do € comunicagdo com
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potenciais clientes. Também foram abordados os principais desafios enfrentados na
implementagdo dessas estratégias, as métricas e indicadores de desempenho utilizados para
medir o sucesso das campanhas, ¢ o impacto das campanhas de outbound marketing no
crescimento e desenvolvimento da empresa.

O roteiro da entrevista, contendo todas as perguntas realizadas, estd disponivel no anexo
A deste trabalho. As respostas dos entrevistados foram analisadas na se¢do de discussdo dos
resultados, onde sdo detalhados os principais insights € conclusdes obtidas a partir dos dados

coletados.

3.2.2 Observacgdo Participante

Foi realizada observacao participante durante reunides de planejamento e execucdo de
campanhas de outbound marketing, permitindo uma visdo pratica e contextual das estratégias
adotadas. A estrutura utilizada no roteiro de observagdo participante tem inicio com a defini¢ao
dos objetivos da observagdo, que buscou compreender as estratégias de outbound marketing
adotadas pela equipe, bem como acompanhar as reunides de planejamento. Para garantir a ética
na pesquisa, foi necessario obter autorizacdo dos participantes para observar e registrar as

reunides, assegurando a confidencialidade e o uso das informagdes apenas para fins académicos.

Durante as reunides, foi observada a maneira como as estratégias de outbound marketing
eram discutidas e definidas para campanhas especificas. Neste contexto, também foram
registradas as ferramentas e metodologias propostas para a execu¢ao dessas campanhas. Outro
aspecto observado foi a documentac¢do da alocacdo de responsabilidades entre os membros da
equipe. Essa parte do roteiro focou em como cada membro contribuia para o planejamento e
execugao das campanhas.

A implementacdo das estratégias planejadas também foi acompanhada por meio da
observagdo do processo de defini¢do de cronogramas e a alocagcdo dos recursos necessarios.
Além disso, foram notadas as alteracdes e ajustes realizados nas campanhas durante sua
execugdo. Os desafios enfrentados pela equipe durante a execucdo das campanhas foram
identificados, assim como as solugdes propostas para supera-los. A interacao da equipe também
foi um ponto de foco, onde se observou a comunicagao e colaboragdo durante as reunides, além
de documentar como as decisdes eram tomadas e como diferentes opinides eram integradas.

O feedback fornecido pelos participantes sobre as campanhas em andamento e as
estratégias adotadas foi registrado, contribuindo para a analise final. Por fim, foram anotadas

as principais conclusdes e decisdes tomadas durante as reunides, assim como 0s proximos
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passos e agOes planejadas para as campanhas de outbound marketing. O roteiro completo de
observagdo participante utilizado durante este processo encontra-se disponivel no Apéndice A

deste estudo de caso.

3.3 Procedimentos e analise de dados

Os dados qualitativos das entrevistas foram analisados utilizando técnicas de anélise de
contetido, conforme discutido por Bardin (2011). Essa abordagem permitiu identificar temas e
padrdes recorrentes nas respostas dos participantes. A andlise de contetido envolveu a
categorizagdo das informagdes obtidas durante as entrevistas, com o objetivo de compreender
as principais estratégias e desafios enfrentados pela startup em suas campanhas de outbound
marketing. Os temas emergentes foram organizados e interpretados para fornecer uma visao

detalhada das praticas e percepgoes relacionadas ao marketing outbound na empresa.

3.4 Descricao do caso estudado

A empresa estudada foi fundada em novembro de 2019, com uma oferta inicial focada
exclusivamente em QR codes para cardapios digitais destinados a bares e restaurantes,
resultando em cinco clientes ativos inicialmente. Com o tempo, a empresa identificou potencial
no modelo de mercado Business to Business, buscando otimizar o atendimento e servigos
oferecidos aos restaurantes. Ao longo dos anos, expandiu sua gama de servigos para atender a
crescente demanda de clientes, alcangando mais de 5 mil clientes até 2024, com uma equipe de
44 colaboradores. A Figura 1 apresenta o organograma do time de COO da empresa, seguida da
Figura 2, com o organograma do time comercial e da Figura 3, que trata do organograma do

time de desenvolvimento.
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Figura 1 — Organograma do time de Chief Operating officer da empresa
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Time Adogao
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Time de RH Time de cadastro Time de Ativagao

Fonte: Dados da pesquisa (2024).

Time de dados Time suporte

Figura 2 — Organograma do time comercial e de marketing

BDR/SDR Marketing

Supervisora BDR/SDR Supervisora de

Time de Closer Marketing

Time de Pré-venda Time de Marketing

Fonte: Dados da pesquisa (2024).
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Figura 3 — Organograma do time de desenvolvimento

Supervisor de

Desenvolvimento

Time de
desenvolvimento

Fonte: Dados da pesquisa (2024).

Atualmente, os servigos da empresa incluem o cardapio de mesa, com um ecossistema
de gestdo completo que abrange sistemas de gestdo, roteamento de entregas, chatbots para
disparos de WhatsApp e uma plataforma educacional, que oferece mentorias com os principais
influenciadores do mercado. Essas iniciativas capacitam os clientes a inovarem em suas
estratégias de divulgacdo e melhorar a usabilidade de seus negocios.

Esta expansdo e diversificacdo dos servigos refletem o crescimento estratégico da
empresa, adaptando-se as necessidades dinamicas do mercado e fortalecendo sua posi¢do como

lider no fornecimento de solugdes digitais para o setor de bares e restaurantes.
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4 APRESENTACAO DOS RESULTADOS
4.1 Implementacao das Estratégias de Qutbound Marketing

Para a elaboracdo das estratégias de outbound marketing, primeiramente foram
definidos os seguintes aspectos na constru¢ao do nosso ICP (Perfil de Cliente Ideal), a fim de

identificar o nicho adequado para sua implementacao.

O critério primordial foi focar em clientes que realizam delivery e utilizam o
atendimento via WhatsApp. Dessa forma, foram reunidos todos os aspectos de valor que
poderiam aumentar suas vendas dentro do WhatsApp, com um sistema de automacdo que
permite responder a todas as mensagens de maneira rapida e instantanea, evitando a perda de
clientes devido ao tempo de resposta manual. Inicialmente, procurou-se clientes que ja
realizavam esse tipo de atendimento ¢ nao utilizavam nenhum concorrente, pois acreditava-se
que abordar clientes que j& estavam com concorrentes seria mais desafiador.

Além disso, ao identificar esses clientes, foi incorporada a abordagem de SPIN Selling
durante as ligacdes. Essa técnica, conforme descrito anteriormente, foi utilizada para conduzir
as conversas de forma mais estratégica, permitindo uma melhor compreensdo das necessidades
dos clientes e apresentando a solug@o proposta de maneira mais eficaz.

Com isso, foi coletado um volume consideravel desses leads no primeiro trimestre, e

foram obtidas as seguintes métricas, conforme a Figura 4.

Figura 4 — Resultados do primeiro trimestre
Primeiro trimestre:
Janessa Alencar I n

Antonio Carlos 2

0 150 300 450 600

Numero de negocios

@ Site @ WhatsApp @ Reopen @ Direct (Mensagem direta no Instagram) Ema @ +5 w»

Fonte: Dados da pesquisa (2024).

Como mostra a figura 4 acima, observou-se que o percentual de /eads convertidos estava
significativamente abaixo da média esperada, a qual eram pelo menos 10 leads convertidos em
um més. Considerando que foram fechados 13 contratos em trés meses, isso equivale a uma

média de pelo menos 4 contratos por més. Esse nimero demonstrou que a quantidade de leads
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fechados através da estratégia de outbound marketing ndo era aceitavel, pois ndo era
escalondvel e ndo apresentava um padrao consistente entre os /eads convertidos.

O foco principal estava em clientes que ja possuiam algum cardapio digital ou que ja
tinham experiéncia com atendimento via WhatsApp. No entanto, essa abordagem nao resultou
na quantidade esperada de conversdes. Além disso, ao analisar o ROI (Retorno sobre
Investimento) da campanha, constatou-se que o retorno financeiro gerado ndo foi suficiente
para justificar os recursos investidos na estratégia de outbound marketing. A baixa taxa de
conversdo ¢ a falta de escalabilidade indicam a necessidade de ajustes significativos na

abordagem de prospeccio e segmentagao de leads.

4.2 Analise Comparativa

Os resultados das entrevistas e a analise de contetido foram complementados com a
comparagdo das estratégias de outbound marketing da startup estudada com benchmarks do
setor e dados de concorrentes, utilizando a abordagem de andlise comparativa descrita por Yin
(2015). Esta comparagdo permitiu identificar pontos fortes, fraquezas e oportunidades de

melhoria nas praticas de outbound marketing da empresa, conforme apresentado a seguir.

4.2.1 Benchmarks do Setor

e Taxas de Conversao: Comparacao das taxas de conversao da startup com as taxas médias de
conversdao no setor de tecnologia e servigos para restaurantes. Por exemplo, benchmarks
indicam que empresas similares t€m uma taxa de conversao média de 3% em campanhas de
outbound marketing.

e Canais de Comunicacao: Avaliacdo da utilizacdo de canais de comunica¢do. Empresas
lideres no setor frequentemente utilizam uma combinagdo de e-mail marketing, chamadas
frias e mensagens em redes sociais, enquanto a empresa estudada se concentra

predominantemente em chamadas frias e disparos em massa via WhatsApp.

4.2.2 Identificagdo de Pontos Fortes e Oportunidades

ePontos Fortes: A startup demonstrou eficicia em detalhar um ponto forte especifico,
comparado com o desempenho médio do setor. Por exemplo, a empresa apresentou uma taxa

de fechamento de clientes de 5%, superior a média do setor de 4%.
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e Fraquezas: Identificacdo de dreas onde a empresa enfrenta desafios em comparacdo com
benchmarks e concorrentes, como a necessidade de melhorar a personalizacdo das campanhas
para aumentar a taxa de conversao.

¢ Oportunidades de Melhoria: Sugestdes para aprimorar as praticas de outbound marketing,
baseadas em melhores préticas do setor e estratégias bem-sucedidas de concorrentes. Isso
pode incluir a adoc¢do de novas ferramentas de automagdo de marketing ou a implementacao

de técnicas de segmentacdo mais avancadas.

4.2.3 Dados de Satisfacio do Cliente

A empresa apresenta uma taxa significativa de satisfacdo e indicagdo por parte de
gestores de trafego, que sdo especialistas em otimizacao de campanhas digitais para delivery. A
taxa de conversao de clientes que acessam o carddpio digital e realizam compras no
estabelecimento alcanca 75% (Comunidade Sobral, 2024). A Comunidade Sobral representa
um grupo renomado de gestores de trafego especializados em delivery, reconhecida por suas
técnicas avangadas de publicidade online, que potencializam a efic4cia dos servigos de entrega.
Esse alto indice de conversdo indica uma forte aceitacdo do cardapio digital e uma eficacia

notavel nas estratégias de outbound marketing da empresa.

4.2.4 Matriz de Concorréncia

Além das analises qualitativas, a pesquisa incluiu a criagdo de uma matriz de
concorréncia para avaliar as vantagens da empresa em relacdo a concorrentes identificados
como X, Y, W, Z e T. A matriz de concorréncia revelou os seguintes pontos fortes da empresa
em categorias-chave:

e Inovacido em Produtos e Servicos: A empresa se destaca na oferta de solugdes integradas
para cardépios digitais e gestdo de delivery.

e Eficiéncia Operacional: A empresa demonstrou uma capacidade superior em integrar
ferramentas e processos que otimizam a experiéncia do cliente e a eficiéncia das operagdes.

e Taxa de Conversdo: A taxa de conversdo de 75% ¢ consideravelmente alta quando

comparada com a média do setor e com os concorrentes.

A Figura 5 mostra a matriz de concorréncia.
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Figura 5 — Matriz de concorréncia
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Fonte: Dados da pesquisa (2024).

Com base nessas analises qualitativas, foram desenvolvidas estratégias para a
prospeccao e retencao de clientes, visando alcangar a meta de fechar 10 leads por més dentro
de um prazo de 8 meses, para implementar plenamente o outbound marketing na empresa. Essas
estratégias foram planejadas para maximizar a conversdo de /eads, utilizando abordagens
personalizadas e adaptativas para atender as necessidades especificas de cada cliente potencial.
O foco estd ndo apenas em atrair novos leads, mas também, em garantir sua retencao e

fidelizagdo ao longo do tempo.

4.3 Elaboracao da estratégia para o segundo semestre

Depois de realizado todo o estudo e refinadas as andlises qualitativas, com uma melhor
direcdo obtida a partir de dados mais quantitativos, foram definidos diversos requisitos para o
processo do proximo trimestre. Dentre eles, ficou decidido que os lideres, antes de comecarem
a ser envolvidos, passariam por um processo de refinamento. Nesse processo, foram analisados

0s seguintes critérios, com base nos resultados do primeiro trimestre.
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4.3.1 Quantidade dos seguidores no Instagram

A quantidade de seguidores do Instagram nao variava muito, visto que nenhuma
empresa possuia uma quantidade padronizada, a Uinica coisa em comum que servia como base
era o fato de todas terem suas redes sociais ativas.

Apos os resultados do primeiro semestre, foi realizada uma analise detalhada dos dados
coletados nos ultimos meses. Essa analise foi fundamental para identificar pontos fortes e areas
que necessitavam de melhorias nas estratégias de outbound marketing. Os critérios analisados

incluiram os fatores descritos a seguir.

4.3.2 Quantidade de Seguidores no Instagram

Foi avaliado o numero de seguidores no /nstagram dos clientes potenciais. Esse critério
ajudou a entender o alcance ¢ a influéncia social dos /leads, possibilitando a identifica¢ao

daqueles com maior potencial de engajamento e conversao.

4.3.3 Capital Social

Foi analisado o capital social das empresas prospectadas, que inclui o valor da rede de
relacionamentos e a influéncia que essas empresas possuem em seu mercado. Empresas com
maior capital social tendem a ter uma rede de contatos mais robusta e um potencial maior para

se beneficiarem das solucdes de automacao oferecidas.

4.3.4 Tipo de Concorrente Utilizado

Foram investigados quais concorrentes os /eads estavam utilizando. Essa analise ajudou
a identificar as fraquezas e forcas de proposta de valor em comparacdo com as solucdes
concorrentes, permitindo o ajuste das abordagens de prospeccdo para melhor atender as
necessidades e superar as objecdes dos clientes potenciais.

Dessa forma, apds a andlise, percebeu-se que todos os leads que foram convertidos em
clientes ou ja possuiam ou ja tinham passado pelo concorrente 'X'. Com isso, no trimestre
seguinte, identificou-se que a estratégia mais adequada seria focar 100% da prospec¢ao nesse
concorrente, visto que havia um volume suficiente de leads oriundos dele. Esse foco ¢
justificado pelo fato de o concorrente ser amplamente conhecido no mercado por sua associacao

com uma empresa especializada em delivery.
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4.4 Prospeccio e Estratégias de outbound marketing voltadas para o Concorrente "X"

No inicio da analise foi elaborada uma matriz de concorréncia para comparar os
diferenciais oferecidos com os oferecidos pelos concorrentes. Essa analise permitiu identificar
as principais vantagens em relagdo ao concorrente "X". Os resultados estdo detalhados na

Figura 6 a seguir:

Figura 6 — Comparativo entre a empresa € o concorrente “X”

Funcionalidades Empresa X

Cardapio digital para
delrver;

[
(<

Cardapio digital para
meas

(4
<]

Disparador de whatsapp

i3
a

(<
<]

Chat bot para whatsapp

Sistema de gestio

[

Gestio financeira

O
L [ O

Gestio de rotas

(<]

Fonte: Dados da pesquisa (2024).

Com base na analise, foram identificadas as principais vantagens e desvantagens em
relacdo ao concorrente "X". As vantagens do concorrente incluiam:

e Valor Oferecido aos Leads: O concorrente "X" oferecia um valor significativo aos leads da
empresa estudada, beneficiando-se do suporte e do alcance proporcionado pela parceria com
empresa especializada em delivery.

e Maior Alcance de Mercado: Devido a parceria com empresa especializada em delivery, o
concorrente "X" possuia um alcance muito maior no mercado. Em contrapartida, as solugoes
da empresa estudada apresentavam varias vantagens competitivas, como (1)
Funcionalidades Avancadas, visto que as funcionalidades eram mais sofisticadas,
proporcionando aos clientes um retorno muito mais significativo. Em um periodo de trés
meses, os clientes que utilizavam as ferramentas conseguiram aumentar suas vendas em 10%

a 30% e (2) Ecossistema Abrangente, além da automac¢ao de atendimento, ¢ oferecido um
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ecossistema completo que inclui controle de estoque, sistema de gestdo e gestdo de rotas.
Esse conjunto de ferramentas proporciona ao dono do estabelecimento uma solucdo de facil
acesso e visualizacdo, otimizando diversas areas operacionais do negocio.

Essas comparagdes destacaram os pontos fortes da empresa estudada e contribuiram no
ajuste da estratégia para aproveitar a0 maximo as vantagens competitivas, enquanto sao
abordadas as areas nas quais o concorrente "X" tinha uma presenga mais forte.

Com isso, a partir de toda analise ficou decidido que o foco principal na abordagem do
segundo semestre seriam os clientes que estavam dentro do concorrente “X”, passando por um
processo de inteligéncia comercial, o qual antes de serem abordados os novos leads, deveriam
passar por um refinamento onde eram feitas as analises de movimenta¢ao em redes sociais e

um foco maior no contato préprio do tomador de decisdo.

4.5 Prospeccio e Estratégias de outbound marketing voltadas para o Concorrente "X"

Apo6s a conclusdo dessa analise, foi realizada a elaboracdo do plano de ac¢do para o
segundo trimestre. Os resultados evidenciaram uma quantidade expressiva de oportunidades,
observando-se uma conexdo eficaz entre leads e prospects, que proporcionou um retorno
positivo e significativo. Essa abordagem gerou um aumento substancial no numero de

oportunidades, alcangando os seguintes resultados, conforme demonstrado na figura 7:

] 6 12 18 24

Figura 7 — Resultado do segundo trimestre
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Fonte: Dados da pesquisa (2024).
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Diante da figura, observou-se um aumento significativo no nimero de contratos, que
subiu de 13 para 25 do primeiro para o segundo trimestre, representando um crescimento de
aproximadamente 92%. Esse aumento, além de melhorar a taxa de conversao, também
proporcionou uma maior oportunidade de escala, resultando em um ROI expressivo. Com base
nesses resultados, concluiu-se que a estratégia mais eficaz para a implementagao do outbound
marketing ¢ focar exclusivamente no concorrente "X". Essa abordagem permitird gerar uma
demanda alta e aproveitar a facilidade de acesso aos contatos desses leads, potencializando
ainda mais os resultados.

A partir dos resultados obtidos, foi possivel alcancar uma precisdo significativa no
processo de captura de leads por meio de uma estratégia estruturada de inteligéncia comercial.
O processo inicial consistia em realizar uma analise detalhada dos leads, que passamos por uma
analise preliminar. Nessa fase, verificava-se se os clientes potencialmente potenciais utilizavam
os produtos ou servigos do concorrente "X", além de avaliar se suas redes sociais estavam ativas
e engajadas, o que poderia indicar uma demanda por melhorias ou servicos complementares.
Por fim, obtinha-se o contato direto do tomador de decisdo, o que facilitava a abordagem

comercial e aumentava as chances de sucesso na prospec¢ao.
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5 CONCLUSAO

Este trabalho teve como objetivo principal analisar a implementacdo da estratégia de
outbound marketing em startup de cardapios digitais. O objetivo geral foi alcangado ao
demonstrar que € possivel implementar o outbound marketing com sucesso por meio de um
processo definido e um alto volume de /eads, com a meta especifica de converter 10 leads em
clientes por més.

Para alcancar o objetivo geral, foram definidos os seguintes objetivos especificos e suas
respectivas realizagdes. Primeiramente, foram identificadas as estratégias de outbound
marketing implementadas na empresa. Foram analisadas as técnicas ja em uso, com destaque
para a aplicagdo da metodologia SPIN Selling, que se mostrou eficaz, ao permitir uma
compreensdo mais profunda das necessidades dos clientes e ajustar a prospeccdo de maneira
mais eficaz.

Em seguida, para atingir o segundo objetivo, elaborou-se a analise comparativa com
benchmarks do setor. Esta analise contribuiu para contextualizar o desempenho das estratégias
da empresa em relagdo as praticas recomendadas no mercado, oferecendo uma visao mais ampla
sobre o posicionamento da empresa e identificando oportunidades para melhorias. Quanto ao
terceiro especifico, foram levantados os principais desafios enfrentados na implementacao das
estratégias de outbound marketing. Foram identificados a dependéncia inicial do concorrente
"X" e a limitagdo da analise a um segmento especifico de mercado como desafios significativos.
Esses pontos foram analisados para entender melhor suas implicagdes e efeitos sobre a eficacia
das estratégias.

Finalmente, quanto ao quarto objetivo especifico, foram propostas recomendagdes para
otimizar as estratégias de outbound marketing. Com base nos resultados e nos desafios
identificados, sugeriu-se ampliar a andlise para outros concorrentes e setores e explorar novas
metodologias para aprimorar as estratégias de outbound marketing. Os resultados obtidos
confirmaram que a combina¢do de um procedimento estruturado com um alto volume de leads
permitiu @ empresa atingir a meta de conversdo estabelecida e desenvolver uma abordagem
escalavel para prospec¢do. A implementacdo adequada do outbound marketing e a adaptacao
da abordagem as necessidades dos clientes foram fundamentais para alcangar os objetivos
propostos.

Contudo, foram identificadas algumas limitagdes na pesquisa. A dependéncia inicial do
concorrente "X" revelou-se uma limitacdo, embora a abordagem tenha demonstrado ser

escalavel devido a quantidade significativa de clientes desse concorrente. Além disso, a anélise
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foi restrita a um segmento especifico de mercado, o que pode ter limitado a generalizacdo dos
resultados para outros setores ou contextos. Destaca-se que os dados e andlises apresentados
neste estudo foram desenvolvidos considerando o contexto especifico do caso analisado, o que
significa que ndo podem ser generalizados para outros contextos organizacionais.

Para futuros estudos, sugere-se a ampliacdo da pesquisa para incluir uma analise mais
abrangente de outros concorrentes e setores, o que pode fornecer uma visdo mais completa
sobre a eficacia das estratégias de outbound marketing em diferentes contextos. Além disso, ¢
recomendavel o aprimoramento continuo das ferramentas aplicadas e a exploragdao de novas
metodologias, como a SPIN Selling, para fortalecer a marca e aumentar a autoridade nas
abordagens frias. Com essas estratégias, a empresa poderd competir de maneira ainda mais

eficaz com todos os concorrentes € aprimorar seus resultados de prospeccao.



REFERENCIAS

ASSOCIACAO BRASILEIRA DE STARTUPS (ABStartups). Panorama do Ecossistema de
Startups Brasil 2023. Sao Paulo: ABStartups, 2023. Disponivel em:
https://abstartups.com.br/panorama-2023. Acesso em: 26 ago. 2024.

ASSOCIACAO BRASILEIRA DE STARTUPS. Mapa das Startups 2023. Disponivel em:
https://abstartups.com.br/mapa. Acesso em: 28 ago. 2024.

BARNEY, J. Firm resources and sustained competitive advantage. Journal of
Management, v. 17, n. 1, p. 99-120, 1991.

BARDIN, L. Analise de contetudo. Sao Paulo: Edi¢goes 70, 2011.

BERRY, L. L. Relationship Marketing of Services—Growing Interest, Emerging
Perspectives. Journal of the Academy of Marketing Science, v. 23, n. 4, p. 236-245, 1995.

CAPLES, J. Tested Advertising Methods. 5. ed. New Jersey: Prentice Hall, 1997.

CASTELLS, M. A sociedade em rede: do conhecimento a politica. Sdo Paulo: Paz e Terra,
2010.

CB INSIGHTS. The Top 20 Reasons Startups Fail. Relatorio, 2022. Disponivel em:
https://www.cbinsights.com. Acesso em: 27 ago. 2024.

CESPEDES, F. V. Aligning Strategy and Sales: The Choices, Systems, and Behaviors that
Drive Effective Selling. Boston: Harvard Business Review Press, 2014.

CHAFFEY, D.; SMITH, P. R. Digital Marketing Excellence: Planning, Optimizing and
Integrating Online Marketing. 5. ed. New York: Routledge, 2017.

COMUNIDADE SOBRAL. Relatorio de Conversao de Trafego Digital para Delivery.
Sobral: Comunidade Sobral, 2024. Disponivel em:
https://www.comunidadesobral.com.br/relatorio2024. Acesso em: 2 set. 2024.

GIL, A. C. Métodos e Técnicas de Pesquisa Social. 6. ed. Sdo Paulo: Atlas, 2008.

GRAND VIEW RESEARCH. Food Service Automation Market Size, Share & Trends
Analysis Report by Application (Quick Service Restaurant, Full-service Restaurant), by
Product, by Region, and Segment Forecasts, 2021 - 2028. Disponivel em:
https://www.grandviewresearch.com. Acesso em: 28 ago. 2024.

GRAND VIEW RESEARCH. Food Service Automation Market Size, Share & Trends
Analysis Report by Product (Hardware, Software, Service), by Application (Full-service
Restaurant (FSR), Quick-service Restaurant (QSR), Institutional), by Region, and Segment
Forecasts, 2021-2028. 2021. Disponivel em: https://www.grandviewresearch.com/industry-
analysis/food-service-automation-market. Acesso em: 30 ago. 2024.

JOHNSON, G.; SCHOLES, K.; WHITTINGTON, R. Exploring corporate strategy: text and
cases. 8. ed. Harlow: Pearson Education, 2008.


https://abstartups.com.br/panorama-2023
https://abstartups.com.br/panorama-2023
https://abstartups.com.br/mapa
https://abstartups.com.br/mapa
https://www.cbinsights.com/
https://www.cbinsights.com/
https://www.comunidadesobral.com.br/relatorio2024
https://www.comunidadesobral.com.br/relatorio2024
https://www.grandviewresearch.com/
https://www.grandviewresearch.com/
https://www.grandviewresearch.com/industry-analysis/food-service-automation-market

JOHNSTON, M. W.; MARSHALL, G. W. Sales Force Management: Leadership,
Innovation, Technology. 11. ed. New York: Routledge, 2013.

KAPLAN, A. M.; HAENLEIN, M. Users of the world, unite! The challenges and
opportunities of Social Media. Business Horizons, v. 53, n. 1, p. 59-68, 2010.

KAPLAN, R. S.; NORTON, D. P. The balanced scorecard: translating strategy into action.
Boston: Harvard Business Review Press, 1996.

KOTLER, P.; KARTARAIJA, H.; SETIAWAN, 1. Marketing 4.0: Moving from Traditional to
Digital. New Jersey: John Wiley & Sons, 2016.

KOTLER, P.; KELLER, K. L. Administracao de Marketing. 13. ed. S0 Paulo: Pearson
Prentice Hall, 2009.

KOTLER, P.; KELLER, K. L. Administracao de Marketing. 14. ed. Sao Paulo: Pearson,
2016.

MARR, B. How restaurants are innovating with digital menus, QR codes, and
contactless payment solutions. Forbes, 2020. Disponivel em: https://www.forbes.com.
Acesso em: 28 ago. 2024.

MINTZBERG, H. The rise and fall of strategic planning. New York: Free Press, 1994.

PORTER, M. E. Competitive advantage: creating and sustaining superior performance. New
York: Free Press, 1985.

RACKHAM, N. SPIN Selling. New York: McGraw-Hill, 1988.

ROSS, A. Predictable Revenue: Turn Your Business Into a Sales Machine with the $100
Million Best Practices of Salesforce.com. New York: Hyperion, 2011.

ROSS, J. Branding Strategies for Market Leaders. New York: McGraw-Hill, 2014.

RYAN, D. Understanding Digital Marketing: Marketing Strategies for Engaging the
Digital Generation. 4. ed. London: Kogan Page, 2016.

SMITH, J. Advertising in the Digital Age. New York: Routledge, 2015.

STARTUP GENOME. The Global Startup Ecosystem Report 2023. San Francisco: Startup
Genome, 2023. Disponivel em: https://startupgenome.com/report/gser2023. Acesso em: 26
ago. 2024.

TIDD, J.; BESSANT, J. Gestao da inovacao. 5. ed. Porto Alegre: Bookman, 2015.

TUTEN, T. L.; SOLOMON, M. R. Social Media Marketing. 3. ed. London: SAGE
Publications, 2017.

VERGARA, S. C. Métodos de Pesquisa em Administracao. 6. ed. Sao Paulo: Atlas, 2015.

WILSON, R. M. S.; GILLIGAN, C.; PEARSON, D. Strategic Marketing Management:
Planning, Implementation, and Control. 3. ed. London: Routledge, 2010.


https://www.forbes.com/
https://startupgenome.com/report/gser2023

YIN, R. K. Estudo de caso: planejamento ¢ métodos. 5. ed. Porto Alegre: Bookman, 2015.



APENDICE A - ENTREVISTA

Apresentacio: “Ola, meu nome ¢ Carlos, e estou realizando uma pesquisa sobre as estratégias
de outbound marketing nessa startup. O objetivo da nossa conversa ¢ entender melhor como

vocés implementam essas estratégias e os desafios enfrentados.”

Cargo e Responsabilidades: O entrevistado atua como Business Development Representative
(BDR), responsavel pela prospeccao de leads frios.

Experiéncia: Entrou na startup em 2023 no més de agosto.

Visao Geral:
e Pergunta: “Quais sdo as principais estratégias de outbound marketing que a Cardapio Web

utiliza?”

Ferramentas Utilizadas:
e Pergunta: “Que ferramentas e plataformas (como e-mail marketing, chamadas frias, etc.)

sdo empregadas para a prospec¢do € comunicagdo com potenciais clientes?”

Principais Desafios:
e Pergunta: “Quais foram os maiores desafios ao implementar as estratégias de outbound

marketing na empresa?”

Medidas de Sucesso:

e Pergunta: “Quais métricas e indicadores de desempenho sdo usados para medir o sucesso
das campanhas de outbound marketing?”

e Resposta: As métricas utilizadas incluem a quantidade de oportunidades geradas e o retorno

sobre o investimento (ROI) com o fechamento de clientes.

Impacto no Negocio:
e Pergunta: “De que maneira as campanhas de outbound marketing contribuiram para o
crescimento e desenvolvimento da empresa? Vocé pode compartilhar algum exemplo ou

resultado especifico?”



e Resposta: O entrevistado indicou que, embora ndo tenha um caso especifico de sucesso, ¢
crucial para a empresa conseguir captar leads de forma eficaz e ndo depender de fatores

externos.



APENDICE B - ROTEIRO DE ENTREVISTA

Preparacao:

e Objetivo: Estabelecer metas claras para a observagdo, incluindo a compreensdo das
estratégias de outbound marketing e 0 acompanhamento das reunides de planejamento.

e Permissdo: Obter autorizagdo dos participantes para observar e registrar a reunido,

garantindo a confidencialidade e o uso das informagdes para fins académicos.

Definicio estratégica:

e Observar como sao discutidas e definidas as estratégias de outbound marketing para

campanhas especificas.

e Anotar as ferramentas e metodologias propostas para a execugao das campanhas.

Papéis e Responsabilidades:
e Registrar a alocagdo de responsabilidades entre os membros da equipe e como cada um

contribui para o planejamento.

Implementacio:
e Observar o processo de implementagdo das estratégias planejadas, incluindo a defini¢cdo de
cronogramas € recursos necessarios.

e Notar como sao feitas as alteragdes e ajustes nas campanhas durante a execugao.

Desafios e solucoes:

e Identificar os desafios discutidos durante a execu¢ao das campanhas e as solu¢des propostas
pela equipe.

Interagdo da Equipe:

e Observar como a equipe interage durante a reunido, incluindo a comunicagao e a colaboragao.

e Anotar a forma como as decisdes sdo tomadas e como as diferentes opinides sdo integradas.

Feedback:

e Registrar qualquer feedback fornecido pelos participantes sobre as campanhas em

andamento e as estratégias adotadas.



Resumo das Decisoes:

e Anotar as principais conclusdes e decisdes tomadas durante a reunido.

Proximos Passos:

e Registrar os proximos passos e agdes planejadas para as campanhas de outbound marketing.



