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1. Definición de Growth Marketing, técnicas y 
elementos que lo componen. 

2. La construcción de bases, etapas y procesos 
del Growth Marketing



1. Definición de Growth 
Marketing, técnicas y elementos 
que lo componen.



Mentalidad Growth



¿Qué tienen en común 
estas empresas?



Lograron crecimientos 
exponenciales en sus 
usuarios, clientes y valoración 
de mercado, sin grandes 
inversiones publicitarias



¿Qué tienen en común 
estas otras empresas?



Son las TOP 10 marcas 
que más han invertido 
en publicidad en el 
Super Bowl.

💸💸💸
💸💸
💸💸💸



USD 96M - 33 anuncios

Fuente: https://www.univision.com/noticias/trending/comerciales-super-bowl-2021-las-20-marcas-que-mas-han-pagado-por-anunciarse-fotos
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USD 102M - 29 anuncios9
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USD 108M - 54 anuncios

USD 109M - 52 anuncios

USD 129M - 13 anuncios



USD 156M - 42 anuncios

Fuente: https://www.univision.com/noticias/trending/comerciales-super-bowl-2021-las-20-marcas-que-mas-han-pagado-por-anunciarse-fotos
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USD 170M - 37 anuncios4
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USD 202M - 51 anuncios

USD 320M - 95 anuncios

USD 470M - 135 anuncios



Son empresas que usan publicidad 
pagada para lograr grandes 
volúmenes de posicionamiento de 
mercado y ventas.



Ante la inevitable comparación



¿Podemos concluir que una 
estrategia de crecimiento es mejor 

que otra?



Rotundo 
No. 



Lo relevante es entender 
qué hicieron estas 
empresas, que en sus inicios 
no invirtieron grandes sumas 
de inversión publicitaria, para 
lograr crecimientos 
exponenciales.



¿Cuál fue la   
clave de su éxito?



Enfocaron sus esfuerzos 
en mejorar su producto 
y la experiencia del 
usuario.

Prototipos UX Uber



Pudieron encantar y retener 
usuarios, lograron transformarlos 

en clientes dispuestos a pagar 
por su producto, e incluso en 

promover su marca.

Acción de referencia Airbnb



Pero lo más importante que 
entendieron …



Fue que para crecer de forma exponencial en clientes, no solo 
tenían que enfocarse en comunicar, pagar por publicidad y en 
vender, sino en crear una fuerza de adquisición que nace desde 
sus propios clientes.



Input 
Un nuevo o retornado usuario se 
crea después de reinvertir en el 

Output (resultado) del loop 

Acción/Pasos 
Grupo de series o 

acciones o pasos que 
generan un Output 

Output 
Los pasos producen un 

resultado que puede volver a 
ser reinvertido en el Input 

Loop de crecimiento



Ejemplo 
loop de 
crecimiento 
Airbnb

1. Input  
Usuario nuevo o retornado 
Arrienda un departamento 
elegido por precio y 
recomendaciones. 



Ejemplo 
loop de 
crecimiento 
Airbnb

1. Input  
Usuario nuevo o retornado 
Arrienda un departamento 
elegido por precio y 
recomendaciones. 

2. Acción  
Prueba el servicio 
Utiliza el departamento 
con su familia y disfruta 
sus amenices. 



Ejemplo 
loop de 
crecimiento 
Airbnb

1. Input  
Usuario nuevo o retornado 
Arrienda un departamento 
elegido por precio y 
recomendaciones. 

3. Output 
Comparte su experiencia 

Deja su comentario por el 
servicio utilizado y genera valor 

en la plataforma 

2. Acción  
Prueba el servicio 
Utiliza el departamento 
con su familia y disfruta 
sus amenices. 



Ejemplo 
loop de 
crecimiento 
LinkedIn

1. Input  
Usuario nuevo o retornado crea 
una cuenta. 



Ejemplo 
loop de 
crecimiento 
LinkedIn

1. Input  
Usuario nuevo o retornado crea 
una cuenta. 

2. Acción/Pasos  
Sugerencia para 
sincronizar tu cuenta 
con tu correo. 



Ejemplo 
loop de 
crecimiento 
LinkedIn

1. Input  
Usuario nuevo o retornado crea 
una cuenta. 

2. Acción/Pasos  
Sugerencia para 
sincronizar tu cuenta 
con tu correo. 

3. Output  
Sugerencia de 

conexión basado en 
tu perfil y contactos. 



Ejemplo 
loop de 
crecimiento 
LinkedIn

1. Input  
Usuario nuevo o retornado crea 
una cuenta. 

2. Acción/Pasos  
Sugerencia para 
sincronizar tu cuenta 
con tu correo. 

3. Output  
Sugerencia de 

conexión basado en 
tu perfil y contactos. 

4. Output  
Sugerencia de invitar 
a más personas de tu 

lista de contactos a 
LinkedIn 



¿Cómo relacionamos todo esto con el  
Customer Journey?



Representemos el Customer 
Journey como un iceberg



Lo que usualmente se trabaja en 
Marketing es el awareness y la 

adquisición



Lo que el Marketing  
usualmente delega  

en otras áreas es la activación, 
retención, monetización y la 

referencia

Lo que usualmente se trabaja en 
Marketing es el awareness y la 

adquisición









¿Cómo nos encuentran?

¿Cómo los activamos y experimentan el producto?

¿Cómo los hacemos volver?

¿Cómo monetizamos?

¿Cómo nuestros clientes nos promueven con otros?

¿Cómo saben de nosotros? 

Modelo Growth



Cambio de 
mentalidad 

 
#Growth

🤯



¿Qué entendemos por  
Growth Marketing?



Growth  
Marketing

No existe una “definición oficial”,  
sin embargo, podemos explicarlo como…

🚀



🥁



(Definición de Sean Ellis, el “fundador” del concepto) 🚀



Growth  
Marketing

“L a s t é c n i c a s d e c r e c i m i e n t o a c e l e ra d o 
(en  inglés,  Growth Hacking) engloban un 
c o n j u n t o d e t é c n i c a s u t i l i z a d a s 
en mercadotecnia con objeto de adquirir el mayor 
número de usuarios o clientes al coste más bajo y 
en el plazo más corto posible

(Definición “Wikipedia”)

🚀



Growth Hacking



🚀

Growth Hacking
Crecimiento



Growth Hacking
Experimento/acción/táctica enfocada  
en el crecimiento



En su onboarding, Twitter entendió que si sus 
nuevos usuarios no seguían perfiles de forma 
inmediata, no volvían a la App. 

Recomendaron perfiles de famosos basados 
en intereses.

Ejemplo Hack



“El poder de la firma de un correo” El efecto “FOMO” (Fear of missing out) 

Ejemplo Hack



Ejemplo Hack

Utilizó su proceso de onboarding para multiplicar sus nuevos usuarios 







🤯



Más allá de encontrar “la” definición, lo 
relevante es entender sus principios y filosofía…



Growth Marketing

Se basa en datos, 
experimentación y 

aprendizaje

No se basa en  
grandes campañas 

comunicacionales ni 
compra de usuarios

🚀



• Mayor número de clientes 
• Al coste más bajo posible 
• En el plazo más corto posible 
• Ejecutados por equipos multifuncionales.

Growth Marketing

Procesos sistemáticos de 
experimentación para 

apalancar el crecimiento  



¿Cuándo?

Luego de lograr el PMF 
(cuando te das cuenta de 
que tu producto es 
imprescindible para un 
grupo de usuarios), es 
cuando deberías realizar 
Growth Marketing.

🚀



Danger⚠



Las tácticas/hacks son rápidamente 
adoptadas por las masas y fatigan 
su impacto en el tiempo.



Hacks = tácticas de corto plazo

Hacks = no siempre son replicables

Necesitamos una estrategia de 
crecimiento sustentable en el largo 
plazo, que por supuesto incluye 
tácticas/hacks, pero eso solo es 
posible lograrlo con sistematización.



2. La construcción de bases, 
etapas y procesos del Growth 
Marketing



Growth Teams



Perfil “Growth Hacker”

DEVELOPER MARKETERGROWTH  
HACKER



Perfil “Growth Hacker”



Perfil “Growth Hacker”

“A Growth Hacker is a 
personas who’s true north 
is growth” 

           Sean Ellis



Características de “Células Growth”

Independientes de UX Independientes de 
Front End

Independientes de 
Data

Capacidad de hacer diseños 
mínimos para hacer pruebas

Capacidad de crear o modificar 
productos digitales sencillos. 

(Ej: Instapage / Unbounce)

Un mínimo de SQL para  
hacer consultas y generar  
audiencias para testings



Una sola persona no puede estar a 
cargo del “Growth” de una empresa. 

El valor está en generar  
“Growth Teams”



North Star Metric



North  
Start 

 Metric



North  
Start 

 Metric

Métrica que captura el valor que 
aportamos a nuestros clientes y 
predice el rendimiento de 
nuestro producto.



North  
Start 

 Metric

Si aportamos más valor a 
nuestros clientes, ellos nos 
preferirán más y nos ayudarán a 
generar más ingresos.



North  
Start 

 Metric

• Compartida por toda la empresa 
• Es una métrica a largo plazo 
• Resume el valor percibido de nuestros usuarios 
• Es accionable 
• Fácil de entender 
• Indicador de éxito que predice resultados futuros



North  
Start 

 Metric



Ejemplo: North Star Metric 
Spotify pone foco al tiempo escuchando música



Framework Experimentación



¿Por qué es importante usar un Framework?

La sistematización de procesos como la lluvia de ideas, la 
experimentación, la iteración, la documentación de métricas, 

resultados y del aprendizaje, es lo que verdaderamente ayuda a 
crear el valor en una Estrategia de Growth de forma sostenida.



Growth Marketing
METODOLOGÍA SIMPLIFICADA

Probar idea



Probar idea Validar

Growth Marketing
METODOLOGÍA SIMPLIFICADA



Probar idea Validar Replicar, sistematizar 
y escalar

Growth Marketing
METODOLOGÍA SIMPLIFICADA



Probar idea Validar Replicar, sistematizar 
y escalar

Growth Marketing
METODOLOGÍA SIMPLIFICADA



¿Cómo crear un sistema de 
crecimiento, basado en la 
experimentación?



Framework experimentación

Objetivos

Definir  
Objetivos

• Deben contribuir a la North Start Metric (NSM) 
• Intervenir múltiples equipos (silos)

🎯



Documento interno 
con objetivos 

priorizados

Ejemplo OKRs en Asana

Framework experimentación

Objetivos



OportunidadesObjetivos

Problema“Se está haciendo pero se podría hacer mejor”

Discovery 
Business
¿Cómo descubrir 
growth opportunities?

Framework experimentación

Desafíos“No se está haciendo y se debería hacer”

• Análisis de producto 
• Funnel paso a paso 
• Análisis user journey 
• Clientes previos 

• Análisis de negocio 
• Modelo de negocio 
• Pricing strategy 
• Competidores 
• Mercado

Growth 
Opportunities
🔎



OportunidadesObjetivos

Framework experimentación

Ideas

Idea  
≠ 

Experimento

• Sesiones multi-disciplinarias 
• Incorporar equipo directivo (rápida validación) 
• Toda idea viene de una investigación que refuerza 

que puede funcionar 
• Las ideas tienen que ser correctas, es decir: 

• Documentadas de forma: Sencillas, concretas, 
contextualizadas y cientificas. 

• Ordenadas: Priorizadas y categorizadas

¿Objetivo?

Backlog de ideas

💡

🧪



OportunidadesObjetivos

Framework experimentación

Ideas

Ejemplo



OportunidadesObjetivos

Framework experimentación

Ideas Priorización de ideas

ICE



OportunidadesObjetivos

Framework experimentación

Ideas Priorización de ideas Experimentos

“Transformar ideas en 
experimentos” 

Creación de hipótesis:

“Si [variable] tiene éxito, aumentará en [impacto], porque [supuestos]”



OportunidadesObjetivos

Framework experimentación

Ideas Priorización de ideas Experimentos

Morfología experimentos 

• Nombre 
• Código 
• Categoría 
• Número de variantes 
• Método de análisis de resultado 
• Hipótesis 
• Segmento 
• KPIs 

• Valor inicial 
• Valor esperado 
• Valor ganado esperado 
• KPI secundario

Ejemplo:

(Encuentra tu propio sistema para codificar)



OportunidadesObjetivos

Framework experimentación

Ideas Priorización de ideas Experimentos

Ejemplo



OportunidadesObjetivos

Framework experimentación

Ideas Priorización de ideas Experimentos



OportunidadesObjetivos

Framework experimentación

Ideas Priorización de ideas Experimentos

Implementar Analizar y Aprender Replicar y/o escalar

MM-APPLE-0001

MM-APPLE-0002

Analizar / Escalar



Priorización Generación ideasObjetivos Idea Backlog Experimentación/
Hacks Analizar / Escalar

Framework experimentación

Proceso de 
documentación

Softwares / Metodología propia



Growth 
Marketing 
Wave
by Moov®
Una metodología que nace asumiendo que no existe 
ningún desafió igual al otro y que ve en la inteligencia 
de datos y la experimentación continua, el único 
camino a la hora de idear soluciones en pos del 
crecimiento de nuestros clientes.

North Star Goal Opportunity Idea Experiment Analysis & Learning



Anexos



Growth Hacking Marketing: Anexo 1

• Sean Ellis – growthhackers.com. 
• Nir Eyal – nirandfar.com. 
• Brian Dean – backlinko.com 
• Neil Patel – neilpatel.com 
• Karol Pokojowczyk – colibri.io. 
• Noah Kagan – sumome.com. 
• Andrew Chen – andrewchen.co. 
• Sujan Patel – sujanpatel.com. 
• Hiten Shah – hitenism.com. 
• Lincoln Murphy – sixteenventures.com. 

Growth Hackers más conocidos en el mundo



 

9. Tu negocio es diferente 

10. En Growth no usamos hacks, sino un... 

11. …método para definir objetivos en las áreas que tengan más impacto 

12. Una metodología para estructurar el desarrollo e implementación de 
tácticas/ experimentos 

13. Un sistema para priorizar los experimentos 

14. Una forma para diseñar e implementar experimentos 

15. Unos criterios para el análisis de resultados de los experimentos 

16. Una palanca para extraer y compartir el aprendizaje para futuras 
acciones 

17. Una definición diferente para experimento, técnica y proceso 

1. Growth Marketing tiene que ver con metodologías, procesos de 
testeo y aprendizaje. No tiene que ver con tácticas y hacks 

2. No se aprende con tácticas. Son copiables y no defendibles 

3. Lo que funciona hoy no lo hará mañana 

4. Lo que funciona para otros no tiene por qué funcionarte 

5. Tu cliente es diferente y te compra por motivos distintos 

6. Tu producto es diferente 

7. Tu modelo de negocios es diferente y tu ROI no está en el 
mismo sitio 

8. Tu Customer Journey es diferente

Fuente: https://www.youtube.com/watch?v=uvCnh3l3YxM

Growth Marketing: Anexo 2
“17 verdades incómodas”

https://www.youtube.com/watch?v=uvCnh3l3YxM
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