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1. Definicion de Growth
Marketing, tecnicasy elementos
que lo componen.




Mentalidad Growth



Booking.com

, cQué tienen en comun
¢ tinder estas empresas?

Rappi

5 slack




Booking.com

Q L ograron crecimientos
exponenciales en sus
@ tinder Jsuarios, clientes y valoracion

de mercado, sin grandes
inversiones publicitarias

Rappi

a2 slack




& TOYOTA

HYUNDAI
Gea (Qué tienen en comun
estas otras empresas?
@, pepsi

Budweiserdh rerg




Son las TOP 10 marcas
gque mas han invertido
en publicidad en el
Super Bowl.




USD 96M - 33 anunclos

USD 102M - 29 anunclos

USD 108M - 54 anuncios

USD T09M - 52 anunclos

USD 129M - 13 anunclos

Fuente: https://www.univision.com/noticias/trending/comerciales-super-bowl-2021-las-20-marcas-que-mas-han-pagado-por-anunciarse-fotos




5 &TOYOTA USD 156M - 42 anuncios

4 @ USD 170M - 37 anuncios
HYUNDAI

3 (Wf/ USD 202M - 51 anuncios

% g OepPsl.  USD 320M - 95 anuncios

] W USD 470M - 135 anuncios

uente: https://www.univision.com/noticias/trending/comerciales-super-bowl-2021-las-20-marcas-que-mas-han-pagado-por-anunciarse-fotos




& TOYOTA

Son empresas que usan publicidad Hﬁm
pagada para lograr grandes Gl
volUmenes de posicionamiento de

mercado y ventas. &) pepsi

udweiserd serg




Ante |a iInevitable comparacion

Booking.com @ TOYOTA
dtinder Ccetoty
Rappe @, pepsi

52 slack

udweiserd ser




cPodemos concluir gue una
estrategia de crecimiento es mejor
que otra?



RotunNdo
NoO.
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Booking.com

Dropbox
Lo relevante es entender
qué hicieron estas M Gmail Q
empresas, gue en sus INICIoS
no invirtieron grandes sumas & Clubhouse @ tinder
de Inversion publicitaria, para
lograr crecimientos Uber Qappl,'

exponenciales.

/Q\airbnb 5 slack




< Clubhouse

Booking.com

cCual fue la
clave de su éxito~

@ airbnb

Q

@ tinder

4 slack

Rappe




4 Destination
I' (- address 6
!

. -nfocaron sus esfuerzos
v en mejorar su producto
- y la experiencia del
usuario.

Option 1 Estimated
price

Option 2 Estimated
price

‘ Driver profile name

Confirm ride a [ CONTACT DRIVER

Prototipos UX Uber

Uber




@ airbnb

Paige sent you $40 for your first
trip!

B :
, udieron encantar y retener On Airbnb you can book rooms, homes, and even private Islands In
Usuarlios, 10graron transformarlos over 190 countries. Just sign up by January 30, 2018 to get $40 off

en clientes dispuestos a pagar your next vacation of $75 or more.
por su producto, e incluso en

promover su marca.

Paige
New York, NY
On Airbnb since 2014

Accion de referencia Airbnb

A



Pero lo mas importante gque
entendieron ...

Uber

QW". @ tinder n Booking.com

\\ Clubhouse :0: M Gmaill @ airbnb -.g' slack

Drophbox




—Ue gue para crecer de forma exponencial en clientes, no solo
tenian gue enfocarse en comunicar, pagar por publicidad y en
vender, sino en crear una fuerza de adquisicion que nace desde
sus propios clientes.

Linear + Loops
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» o . Growth Loops "
Initial Acquisition . N

Impressions ~,...." "-__“
EEN

Visits .
Invites
Conversion
Drocess '
\/
New users ? V v -

Cycle Time




Loop de crecimiento

Input
Un nuevo o retornado usuario se
crea después de reinvertir en el
Output (resultado) del loop

Output
Los pasos producen un
resultado que puede volver a

ser reinvertido en el Input ..
P Accion/Pasos

Grupo de series o
acclones o0 pasos que
generan un Output




1. Input

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

Ejemplo “

&

loop de
crecimiento
Airbnb

airbnb




Ejemplo
loop de
crecimiento
Airbnb

1. Input

Usuario nuevo o retornado
Arrienda un departamento
elegido por precio y

recomendaciones.

&

airbnb

2. Accion

Prueba el servicio
Utiliza el departamento
con su familia y disfruta
SUS amenices.




1. Input

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

Ejemplo
loop de
crecimiento
Airbnb

&

airbnb

2. Accion

Prueba el servicio
Utiliza el departamento
con su familia y disfruta

3. Output SUS amenices.

Comparte su experiencia
Deja su comentario por €|
servicio utilizado y genera valor

en la plataforma




1. Input
Usuario nuevo o retornado crea
una cuenta.

Ejemplo
loop de
crecimiento
LinkedIn

Linked [}).




1. Input
Usuario nuevo o retornado crea
una cuenta.

Ejemplo
loop de
crecimiento
LinkedIn

Linked [}).

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




Ejemplo
loop de
crecimiento
LinkedIn

1. Input
Usuario nuevo o retornado crea
una cuenta.

Linked [}).

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

3. Output
Sugerencia de
conexion basado en
tu perfil y contactos.




Ejemplo
loop de
crecimiento

LinkedIn

1. Input
Usuario nuevo o retornado crea

una cuenta.

4. Output
Sugerencia de invitar
a Mas personas de tu

lista de contactos a
LinkedIn

Linked [}).

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

3. Output
Sugerencia de
conexion basado en
tu perfil y contactos.




. COMOo relacionamos todo esto con €l
Customer Journey??




Representemos el Customer
Journey como un iceberg




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




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

Lo que el Marketing
Jsualmente delega
en otras areas es la activacion,
retencion, monetizacion y la
referencia




Traditional Approach




Growth Approach




Growth Approach A Booking.com

Acquisition

Q

@ tinder
Rappi

5 slack

Retention

Revenue




Modelo Growth

;CoOmo saben de nosotros?

cCOMO Nnos encuentran?

cComo los activamos y experimentan el producto?
;. Cémo los hacemos volver? \’

cCOMo monetizamos?

cCOmo nuestros clientes nos promueven con otros?

A



Camplo ge
Mmentaligao

#Growth




cQuUé entendemos por
Growth Marketing?



Marketing

NoO existe una “definicion oficial”
SIN eMmpargo, podemaos explicarlo como...







Growth hacking is a set of
tactics and best practices for
dealing with user growth

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




Growth
Marketing

“Las técnicas de crecimiento acelerado
(en inglés, Growth Hacking) engloban un
conjunto de técnicas utilizadas
en mercadotecnia con objeto de adquirir el mayor

NnUdmero de usuarios o clientes al coste mas bajo vy
en el plazo mas corto posible

(Definicion “Wikipedia”)

WIKIPEDIA

La enciclopedia libre




Growth Hacking




G rowth Hacking

eeeeeeeeee




Growth Hacking

Cxperimento/accion/tactica enfocada
en el crecimiento




Ejemplo Hack

v
Suggestions for you to follow

When you follow someone, you'll see their Tweets in your Home Timeline.

) - >
L Search for people

En su onboarding, Twitter entendid que si sus
You may be interested in NUEVOS usuarios No seguian perfiles de forma

&

Kevin Hart @ (Follow ) InMediata, no volvian a la App.

@KevinHartdreal

My name is Kevin Hart and | WORK HARD!!! That pretty much sums me
up!!! Everybody Wants To Be Famous But Nobody Wants To Do The Work

Recomendaron perfiles de famosos basados
en Intereses.

Neil Patrick Harris € " Follow )

LS .

f/ A - N »
~ N\~ ialhvNIDH
— .“\'\_LLl'jH‘v IN |

> -
ol

Husband, father, random sayer of stuff.

@ SportsCenter & Follow )
@SportsCenter \. J

Download the ESPN App u

Ellen DeGeneres & " Follow )
®® @TheEllenShow

Comedian, talk show host and ice road trucker. My tweets are real, and
they're spectacular. @ellentube @theellenfund -



Ejemplo Hack

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

§8§06 Invite a friend to Gmall!

y
Invite a friend to Gmaill M
You have 48 invitations left

We hope you've liked using Gmail. We've definitely been working P S . I l ove you . Ge t You r

hard to make it better. Meanwhile, the Gmail family has been . .
growing largely through invitations—-sent by users who want to f I’ e e e -ma 1 l at H O tma d i l
share Gmail with the people they care about. We hope you'll want
to as well. Just fill in this form below and we'll send your friends
and family invitations to open their own shiny Gmail accounts.

Send Invite to: v
First Name: Jahn w H Ot m a i \
Last Name: Doe k/
Email: johndoe@somewhere.com|

Add a note to the invitation (optional) :

I've been using Gmail and thought you might like to try it out.
Here's an invitation to create an account,

preview invite text “

[ Send Invite |

\ 48




Ejemplo Hack

Utilizd su proceso de onboarding para multiplicar sus nuevos usuarios

Camera Uploads

Getting Started

Simple Tasks

Simple Tasks

Simple Tasks

Simple Tasks

Simple Tasks

Bonuses far using Camera
Uploads

Completed!

Posting <3 to Twitter

Why you love Dropbox

Linking with Facebook

Linking with Twitter

Follow @Dropbox on Twitter

25/8/2012

2/8/2012

31/7/2012

31/7/2012

31/7/2012

31/7/2012

31/7/2012

3GB

250 MB «*

125 MB +

125 MB «*

125 MB «

125 MB

125 MB

[i Connect your Facebook account + 125 MB

Share folders with your friends and family in a snap

wh. Connect your Twitter account

3 Sonnecty | +125 MB
Invite your friends to Dropbox with a tweet
F ' ‘

@ ollow Dropbox on Twitter + 125 MB

Stay up to date with the latest Dropbox tweets

x> Dropbox



Product
Development

Growth

Hacking
Marketing

Psychology
Creativity




Data +
Testing

Conversion
Rate
Optimization

Behavioural
Psychology

Lean
Marketing

GROWTH
HACKING

Technical
Marketing

Coding +
Automation







M3as alld de encontrar “la” definicion, |0
relevante es entender sus principios vy filosofia...




Growth Marketing %

No se basa en
grandes campanas
comunhnicacionales ni
compra de usuarios

Se basa en datos,
experimentacion y
aprendizaje




Growth Marketing

Procesos sistematicos de P X.. - Mayor niumero de clientes
experimentacion para : ’x . Al coste mas bajo posible
apalancar el crecimiento o\ ) - En el plazo mas corto posible
Vv .- Ejecutados por equipos multifuncionales.




1d340NOD

NOILOdYId

ccCuando?

LEAN STARTUP

Growth

Channels
Target Offer & Product

Customers Enhancement Luego de |ograr el PMF
(cuando te das cuenta de

Hypothesis

Brainstorm
Concepts

Prioritize ““-- "ERu, que tu producto eS
insieht . imprescindible para un
Research ‘0 grupo de usuarios), eS

Observe

cuando deberias realizar
Growth Marketing.

Clear Need

Revise
Hypothesis
PAIN POINT RESOLVE GROW
N
| S EE——————| ;B

DESIGN THINK AGILE GROWTH HACKING







CYCLE OF GROWTH TACTIC EFFECTIVENESS

#2: Tactic Optimized

#3: Tactic Adopted By The Masses

#1: Tactic Discovered

wn
72 ]
D
|~
D
—
o
(&)
D
—
(98

#4: Tactic In Fatigue Stage

v

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

A



Hacks = tacticas de corto plazo

Hacks = no siempre son replicables

This is a Growth Curve

Rapid, unsustainable*
tactical growth

|

Necesitamos una estrategia de

crecimiento sustentable en el largo
plazo, que por supuesto incluye

*perhaps a temporary paid partnership, exploiting some growth

cPAkrsasior that espRabl aid Skl stom workiy echt tacticas/hacks, pero eso solo es
posible lograrlo con sistematizacion.

Periods of strategic,
sustainable growth

|

Actionable Growth Hacking Tactics by @yongfook

A



7. La construccion de pases,
etapas y procesos del Growth
Marketing




Growth Teams




Perfil “Growth Hacker”

GROWTH

DEVELOPER HACKER MARKETER




Perfil “Growth Hacker”

Curious & obsessive .
Analytical

Copywriting

Influential

A/B Testing

Web Scraping

UI and user on-boarding




Perfil “Growth Hacker”

“A Growth Hacker Is a
personas who's true north
IS growth”

Sean Ellis




- ll‘
:

Independientes de
-ront End

INndependientes de
Data

INndependientes de UX

Capacidad de hacer disenos Capacidad de crear o modificar Un minimo de SQL para
MINIMOos para hacer pruebas productos digitales sencillos. hacer consultas y generar

(Ej: Instapage / Unbounce) audiencias para testings



UJna sola persona no puede estar a
cargo del "Growth” de una empresa.

El valor esta en generar
“Growth Teams”

Q®
&




North Star Metric



North
Start
Metric




NOrth Meétrica gue captura el valor que
St rt aportamos a nuestros clientes v
d oredice el rendimiento de

Metric nuestro producto.




North Si aportamos Mmas valor a
Sta rt nuestros clientes, ellos Nos

oreferiran Masy Nnos ayudaran a
Metric generar mas ingresos.




Compartida por toda la empresa

North -S Unha meéetrica a largo plazo

St t . Resume el valor percibido de nuestros usuarios
ar . Es accionable

° . Facil de entender
Metrlc . Indicador de éxito gue predice resultados futuros




North
Start
Metric

f
@ Spotify

amazon

/0\ airbnb

Linked [T}

O

Quora
Uber

HubSpnt

a2 slack

Monthly Active Users (MAU)
Time spent listering

Number of purchases per month
Booked nights

Monthly Active Users (MAU)
Messages Send

Number of answers to questions
Rides per week

Weekly active teams

Daily Active Users (DAU)




Ejemplo: North Star Metric
Spotity pone foco al tiempo escuchando musica

INPUT METRICS @ Spotify

INPUT METRICS
New artist
notifications OUTPUT METRIC
Bring
| users back
Recomm-
endations more often
Create
Playlists
Discover
new songs

Time spent

listening to
music

Increase
time spent
per
session




Framework Experimentacion



¢Por qué es importante usar un Framework?

La sistematizacion de procesos como la lluvia de ideas, Ia

eX
resu

Ner|

tac

mentacion, la 1’

‘eracion, la documentacion de meéetricas,

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




METODOLOGIA SIMPLIFICADA

Growth Marketing




METODOLOGIA SIMPLIFICADA

Growth Marketing

Probar idea Validar




METODOLOGIA SIMPLIFICADA

Growth Marketing

Replicar, sistematizar
y escalar

Probar idea Validar




METODOLOGIA SIMPLIFICADA

Growth Marketing

Replicar,
y escalar

Probar idea Validar




. COmMo crear un sistema de
crecimiento, basado en la
experimentacion?




Framework experimentacion

Definir . Deben contribuir a la North Start Metric (NSM)
Objetivos . Intervenir multiples equipos (sHes)

S




Framework experimentacion

Objective 1: Generate $10M in revenue:

Increase site traffic by 60% m Marketing

Increase paying customers by 100% m Sales
Launch an outside sales team Sales

@00

D O C u m e n to | n te r n O Attend 3 conferences and sponsor 1 Marketing
con Objetivos Objective 2: Drive 80% Increase in mobile signups:
p r I o r I Za d os Redesign and launch updated mobile app m Product

Run launch and ad campaign for new mobile app m Marketing @

Receive > 95% positive customer reviews in app store m Product Q
Objective 3: Decrease Customer Churn by 50%:

Launch new customer help center Customer Succ... a

Ejemplo OKRs en Asana A



Framework experimentacion

Oportunidades

!

):) Growth “Se estd haciendo pero se podria hacer mejor” p Problema

Opportunities  “No se ests haciendo y se deberia hacer” » Desafios

o Analisis de producto
- Funnel paso a paso

1 - Analisis user journey
Dlsc.overy . Clientes previos
Business . .

o Analisis de negocio
. Codmo descubrir - Modelo de negocio

rowth opportunities? - Pricing strategy
J PP . Competidores

. Mercado




Framework experimentacion

Sesiones multi-disciplinarias
Incorporar equipo directivo (rapida validacion)
|dea - Toda idea viene de una investigacion que refuerza
i ” que puede funcionar
| . . Las ideas tienen que ser correctas, es decir:
Ve ExperlmentO . Documentadas de forma: Sencillas, concretas,
contextualizadas y cientificas.
Ordenadas: Priorizadas y categorizadas

cObjetivo?
Backlog de ideas ‘ —




Framework experimentacion

- - Explotar sesgos: FOMO con un contado
Ejemplo S— i contader

Anadiendo un contador con la cantidad de clientes que han comprado el producto, estimularemos el FOMO,
aumentando la motivacion del usuario para realizar la compra, aumentando el add-to-cart y la CR

Luxe City Center Hotel Very Good 8.4 BOOking.Com

‘31%0 o - R » . os Angeles ’ 974 reviews
TODAY!

View property & book >

"Amazing Place to stay”

Brilliant place to stay clean and tidy Centrally located Staff cannot do enough for you

o Joanne

You recently viewed this property. Do you want to hide this property or see similar properties?




ICE

E-ID
MO-KC-0001-00
MO-KC-0001-01
MO-KC-0001-02
MO-KC-0001-03

Framework experimentacion

Funnel

Awareness
Adquisicion
Retencién
Revenue

v

v

v

v

ICE Score |
252

324
224

Priorizacion de ideas

KPI Experimento
MAU Experimento nro. 1
Leads Experimento nro. 2

MAU Experimento nro. 3
MAU Experimento nro. 4

Confidence

6~ 67




Framework experimentacion

“Transformar ideas en
experimentos’

Creacion de hipétesis:

A 4

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




Framework experimentacion

Morfologia experimentos .
Ejemplo:

e Iteracién del experimento

Codigo

Categoria

NUumero de variantes

Método de analisis de resultado

Coamento PH-CC-0001-008-01

3

Variant
Codigo de Experimento RO ¥ Verime

KPls
Valor inicial '
Valor esperado ! Numero de experimento
Valor ganado esperado ' ;
3 X Cédigo de cliente (2-5 letras)

KPI secundario
(Encuentra tu proplo sistema para codificar)




Framework experimentacion

Cliente: Apple, Cédigo: APPLE

Goal: Conseguir mas Leads (potenciales interesados) para el iMac Pro

Opportunity: Captar leads en landing de producto interesados en financiarlo
Idea: Proponer un botdn con la opcion de financiarlo en PDP
Experimentos:

PH-APPLE-0001: Boton financiar al lado del boton comprar
PH-APPLE-0002: Boton financiar al 30% del scroll

PH-APPLE-0003: Boton financiar sticky visible desde +20% scroll
PH-APPLE-0005: Boton financiar sticky visible desde aterrizaje
PH-APPLE-0006: Boton financiar sticky visible 10 segs desde aterrizaje

Ejemplo

PH-APPLE-0001: Boton financiar al lado del boton comprar

PH-APPLE-0001-00: Grupo de Control

PH-APPLE-0001-01: Grupo de Exposicion: Variante 01 “Financiar”
PH-APPLE-0001-02: Grupo de Exposicion: Variante 02 “Financiario”
PH-APPLE-0001-03: Grupo de Exposicion: Variante 03 “Financiacion”




Framework experimentacion

Experiment backlog Hypothesis Resources
Probability of
Experiment name Status Category Metric Prediction $ value / month success Marketing/Sales Engineering Design
Drive more traffic through paid advertising Draft ~ Acquisition ~ visits 12% $15,000.00 3 High ~ 3 High * 1Low v 2 Medium v
More signups through retargeting In prep ~ Activation * signups 8% $2,000.00 3 High ~ 3 High * 1Low v 3 High v
Improve deal close rate by offering X day trial In Pipeline ~ Conversion ~ deal close rate 5% $20,000.00 2 Medium * 2 Medium ~ 3 High * 1Low >
Send personalized status reports to cold leads Discarded ~ Acquisition ~ calls 5% $8,000.00 2 Medium ~ 3 High v 2 Medium ~ 3 High v
Send (semi) personalized video to all who sign up for the demo In prep * Acquisition ~ calls 10% $8,000.00 2 Medium * 3 High ~ 3 High * 3 High v

Increase ARPA by dividing up product into separate products In prep * Revenue * ARPA 10% $10,000.00 2 Medium * 2 Medium ~ 3 High v 2 Medium v




Framework experimentacion

Analizar / Escalar

Implementar Analizar y Aprender Replicar y/o escalar

8 MM-APPLE-O0OI

p ” )
8 MM-APPLE-0002 %




Framework experimentacion

Proceso de
documentacion

Softwares / Metodologia propia

Google
Sheets

B GrowthHackers o ASANA [E Trello




Growth
Marketing

72
O
<
&)
L
4 by Moov®
<
% Una metodologia que nace asumiendo que no existe
T Nningun desafid igual al otro y que ve en la inteligencia
Q de datos y la experimentacion continua, el unico
Q)’ camino a la hora de idear soluciones en pos del

crecimiento de nuestros clientes.

0 0 o

North Star Opportunity ldea Experiment Analysis & Learning







Growth Hacking Marketing: Anexo |

Growth Hackers mas conocidos en el munao

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 Marketing: Anexo 2

17 verdades iIncomodas’

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

2. No se aprende con tacticas. Son copiablesy no defendibles
3. Lo que funciona hoy no lo hard manana

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 ROl no esta en el
MISMOo sItio

8. Tu Customer Journey es diferente

Fuente: https://www.youtube.com/watch?v=uvCnh313YxM

9. Tu negocio es diferente
10. En Growth no usamos hacks, sino un...
11...método para definir objetivos en las areas que tengan mas impacto

12. Una metodologia para estructurar el desarrollo e implementacion de
tacticas/ experimentos

13. Un sistema para priorizar los experimentos
14. Una forma para disehar e implementar experimentos
15. Unos criterios para el analisis de resultados de los experimentos

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

17. Una definicidon diferente para experimento, técnica y proceso


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

Rodrigo Andrade Herrera
Co-Founder Moovmedia Group

rodrigo@moovmediagroup.com
+569 814 93 102
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