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1. Introducción al Growth Hacking


	 


	 


	El Growth Hacking es un conjunto de tácticas y metodologías orientadas a alcanzar una masa crítica y un rápido crecimiento de usuarios (clientes) para mejorar los beneficios de una empresa. El Growth Hacker, uno de los perfiles más demandados en la actualidad por las startups, busca alcanzar de forma rápida el número de usuarios (e ingresos) con el mínimo gasto y esfuerzo posibles.


	 


	 


	Cuando hablamos de Growth Hacking estamos hablando de una estrategia de crecimiento que engloba creatividad, analítica web, pensamiento analítico, pensamiento lateral y técnicas de marketing en buscadores y redes sociales. Se ideó inicialmente para Lean Startups tecnológicas, aunque puede aplicarse a cualquier tipo de empresa. Importantes empresas digitales como Twitter, Facebook, Spotify, Udemy, Dropbox, Pinterest, Youtube, Paypal, Reddit o Instagram no hubieran llegado nunca a donde están sin utilizar técnicas de Growth Hacking. 


	 


	 


	Sean Ellis creó el término "Growth Hacking" en 2010 para describir un enfoque poco convencional del marketing. Se trata de una técnica que combina la analítica, la creatividad y la innovación para obtener los mayores rendimientos en un corto periodo de tiempo. A diferencia de otras estrategias de marketing que requieren mucha investigación y planificación antes de llevarse a cabo, el Growth Hacking se centra en probar una -y sólo una- hipótesis a la vez para ver si funciona o no. Los resultados, ya sean buenos o malos, se documentan y analizan antes de pasar a la siguiente. Estas técnicas son tan atractivas porque se centran en el crecimiento rápido. La lentitud y los “pies de plomo” ya no funcionan en el vertiginoso y ferozmente competitivo mercado de hoy. Lo que verdaderamente se necesita es velocidad y energía para adelantarse a los demás y ganar impulso.


	 


	 


	El Growth Hacking hace uso de todas las técnicas y canales a nuestra disposición, tales como el SEO, el email marketing, el marketing de contenidos o el marketing de afiliación. La combinación de todas las tácticas mejorarán los resultados de manera sinérgica. El Growth Hacking no tiene nada que ver con técnicas Black Hack, no son “atajos” éticamente cuestionables para llegar a tu meta. 


	 


	 


	Gran parte de las estrategias y técnicas que vas a aprender en este libro se van a centrar en la adquisición de clientes. La razón es sencilla: si no consigues clientes de pago rápidamente, no obtendrás beneficios. Sin beneficios, no podrás escalar.


	 


	 


	No debemos confundir el Growth Hacking con el Inbound Marketing. En realidad, el Growth Hacking y el Inbound Marketing no son, ni mucho menos, estrategias antitéticas. La adquisición de clientes, después de todo, no es el objetivo final, sino el principio. Para que tu startup escale, también tienes que idear una estrategia para retener a tus nuevos clientes. Esto es esencial porque los estudios demuestran que no sólo es más caro conseguir nuevos clientes que mantenerlos, sino que los clientes existentes son más propensos a gastar más en sus compras recurrentes.


	 


	 


	Ahí es donde entra en juego el Inbound Marketing: una estrategia que utiliza contenidos e información de gran valor para atraer y convertir a los visitantes en clientes de pago. En otras palabras, el growth hacking hace que tus clientes entren por la puerta, mientras que el Inbound Marketing les anima a quedarse e invitar a otros a unirse a ellos. 


	 


	 


	Los growth hackers se caracterizan por centrarse en el crecimiento. Sean Ellis los describe como personas cuyo "verdadero norte es el crecimiento". Cuando llevan a cabo un experimento, no les importa el efecto que tendrá sobre la marca o la reputación de empresa. Lo único que les importa es encontrar tácticas y estrategias para hacer crecer y escalar su startup. Además, un growth hacker piensa de manera divergente y lateral, y se siente cómodo experimentando con nuevas ideas por muy locas o absurdas que puedan parecer a priori. A menudo, son estas aparentemente chocantes ideas las que terminan proporcionándoles los resultados más sorprendentes y las mayores conversiones. En su sentido más amplio, cualquiera que pueda ejecutar con éxito un experimento de growth hacking puede llamarse a sí mismo growth hacker.
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