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El HUB cambraDigital VIC és un espai obert
a tot el teixit empresarial del territori.

Ofereix solucions d'espais de treball flexible
aixi com sales de reunions i una zona per
cocrear o connectar amb altres empresaris

i empresaries. EI HUB és un projecte polivalent
que vol promoure les TIC, la innovacio i la
internacionalitzacio en els plans de negoci

de les pimes i start-ups del territori.
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Dissenya i desenvolupa estrategies de growth hacking.

1. Introduccid

El growth hacking és un tipus
marqueting nou? Pot ser que
n'hagiu sentit a parlarius ho
pregunteu. La resposta és que no
és tan nou com semblaq, toti que
les possibilitats que té sén in-
finites.

El 1996 es va crear HoTMail, un dels primers
correus web gratuits d'Internet. El seu primer
objectiu era que tothom es registrés en aques-
ta plataformaila fes servir. Per aconseguir-ho,
van afegir al final de cada correu que els usu-
aris enviaven el text seglient traduit de I'angles:
"PD: T'estimo. Aconsegueix el teu compte de
correu electronic gratis a HoTMail". Al cap de
sis mesos, ja tenien un milid de comptes. Van
convertir els usuaris originals en reclutadors i
no van haver d'invertir cap recurs.




2. Que és el
growth hacking?

El terme el va encunyar Sean
Ellis el 2010 i s'ha fet molt po-
pular en la comunitat empre-
sarial i de marqueting. Es tracta
d’una estratégia orientada a
aconseguir un creixement rapid i
sostenible d'un producte, servei
o empresada. Per fer-ho, s’hi fa
servir la implementacié de prac-
tiques de vendes innovadores i
creatives.

A diferencia dels enfocaments més tradicio-
nals, de terminis llargs i cars, el growth hacking
busca solucions rapides i eficients per a impul-
sar el creixement. Es basa en I'experimentacio
constant, I'analisi de dades i l'optimitzacié per
a identificar oportunitats.

Per tant, els growth hackers sén professionals
que combinen habilitats técniques amb mar-
queting i molta creativitat. Gracies a aquesta
integracio, poden idear i executar tactiques
que generin un impacte significatiu.
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3. Procés per a desenvolupar
estrategies de growth hacking

Us recomanem que seguiu els
passos segiients.

3.1Establiu els vostres objectius

Definiu objectius clars, especifics, mesurables,
assolibles, rellevants i amb un marc de temps
establert. Es important que trieu indicadors
clau de rendiment (KPI) que us permetin mo-
nitorar i avaluar el progrés al llarg del temps.
Aquests objectius poden ser de diferent natu-
ralesa. Els més habituals son aquests:

Augmentar I'adquisicié d'usuaris o clients:

suposa fer servir tactiques de marqueting i Str
promocid per arribar a una audiéncia més am- Svien :;e
plia i atreure nous contactes.

Millorar la taxa de conversié: optimitzeu
les vostres pagines de desti o simplifiqueu el
procés de conversié per a millorar 'efectivitat
de la crida a I'accié.

Incrementar la retencié de clients: podeu
implementar estrategies que millorin  l'ex-
periencia de I'usuari, oferir suport proactiu o
llangar programes de fidelitzacio.

Augmentar l'ingrés mitja per usuari: bus-
queu maneres de fomentar compres repetides,
d'oferir vendes addicionals o de promocionar
caracteristiques premium.

Millorar I'index de vitalitzacié: es tracta d'in-
crementar la difusid orgdanica del vostre pro-
ducte o servei mitjancant el boca-orella i la
recomanacié dels usuaris.




3.2 Compreneu la vostra audiéncia

Es fonamental per a dissenyar estratégies
efectives i dirigir els vostres esforcos cap a les
persones adequades. Alguns passos clau per a
aconseguir-ho sén aquests:

Segmenteu I'audiéncia

Dividiu-la en grups amb caracteristiques i
comportaments semblants. Per fer-ho, useu
criteris demografics (edat, génere, ubicacid),
psicologics (interessos, valors, estil de vida)
o conductuals (patrons d'Us, preferencies de
compra). Com més especifics siguin, millor.

Creeu persones buyer

Son perfils ficticis que representen la vostra
audiéncia; és a dir, l'objectiu. Segons les dades
recopilades i la recerca, desenvolupeu perfils
detallats que incloguin informacié demografi-
ca, motivacions, reptes, objectius i canals de
comunicacio preferits.

cambra
Digital

Mantingueu una comunicacié efectiva

Feu servir les xarxes socials, els correus elec-
tronics, els comentaris al lloc web o altres eines
per ainteractuar-hi.

Feu recerques de mercat

Soén Utils les enquestes, les entrevistes, els
grups focals, les andlisis de dades existents,
etc. La finalitat és obtenir informacio sobre les
necessitats, les preferéncies i els comporta-
ments del vostre public.

Feu servir I'analisi de dades

Examineu metriques com, per exemple, el
comportament al lloc web, les taxes de con-
versio, les interaccions a les xarxes socials, etc.

Observeu la competéncia

Analitzeu els vostres competidors directes i
indirectes per a entendre com s'estan posi-
cionant i quines estratégies implementen. Us
ajudara a identificar oportunitats i a diferen-
ciar-vos en el mercat.
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3.3 Genereu idees creatives

La creativitat és clau per a trobar solucions
innovadores que impulsin el creixement. Al-
gunes idees que podeu portar a terme son
aquestes:

@@ Concursos i sortejos virals a

%2 i les xarxes socials: oferiu premis

@@ atractius relacionats amb la vostra
marca.

—— Contingut interactiu: creeu con-
_"', tingut interactiu, com ara ques-
tionaris, enquestes o proves, que
involucrin la vostra audiéncia de

manera divertida i educativa.

Programes de referits: animeu
@ els clients satisfets perqué reco-
A~ A manin el vostre producte o servei

als amics i familiars. Aixd genera
un creixement organic.

/_ Marqueting de guerrilla: penseu
l‘Q en tactiques no convencionals que
generin impacte i destaquin en el
mercat. Feu servir grafits, inter-
vencions urbanes, campanyes sor-
presa, etc.

Creacié de comunitats sobre la
vostra marca: organitzeu forums
o grups de xarxes socials.

= Marqueting de contingut: ela-

Blog boreu contingut rellevant i valuds,
com ara blogs, videos o guies, que
resolguin els problemes i les pre-
guntes de la vostra audiéncia.




3.4 Prioritzeu les vostres idees

Heu de tenir en compte l'impacte potencial
i la viabilitat de les idees. Per ajudar-vos, és
molt util aplicar el principi d'esfor¢/impacte.
Dividiu un full de calcul en quatre quadrants.
A l'eix X, representeu |'impacte potencial, i a
I'eix Y, la viabilitat. Col-loqueu cada idea al
quadrant que correspongui. Les idees que es
troben al quadrant superior dret (impacte alt
i viabilitat alta) haurien de ser les vostres pri-
oritats principals. A més, heu de tenir en
compte les consideracions seguents:

Considereu l'alineacié estratégica:

Hi ha d’haver coherencia entre les idees pri-
oritzades i els objectius generals de la vostra
empresa a llarg termini.

Tingueu en compte la viabilitat:

Valoreu aspectes com ara els recursos neces-
saris, les restriccions tecnoldgiques o legals, i
I'alineacié amb les vostres capacitats actuals.

Feu proves pilot a petita escala:

Implementeu cada idea en un grup reduit
d'usuaris i mesureu-ne els resultats.

Avalueu lI'impacte potencial de cadascu-
na:

Com més gran sigui I'impacte de la idea, més
prioritat hauria de tenir.

Repetiu i ajusteu:

A mesura que les poseu en marxa, apli-
queu-hi la millora continua. Per fer-ho, és es-
sencial que n‘analitzeu els resultats, identifi-
queu oportunitats d'optimitzacié i ajusteu les
vostres estrategies tant com sigui necessari.
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3.5 Experimenteu i mesureu

El growth hacking es basa en la prova i l'error.
Els growth hackers generen idees creatives i
desenvolupen noves estrategies constantment
per impulsar el creixement. Es pot tractar de
canvis a la web, modificacions en l'estratégia
d'adquisicié d'usuaris, proves de nous missat-
ges o campanyes de marqueting innovadores.
Algunes técniques que fan servir son aquestes:

Proves A/B

Es una de les més usades. Consisteix a pre-
sentar dues versions diferents d'una mateixa
pdagina, anunci o element i mesurar quina dona
resultats més bons.

Proves multivariables

Permeten provar diferents combinacions d'e-
lements per trobar la configuracié optima que
generi el rendiment més alt.

Mesuraments i métriques

Els més comuns acostumen a ser les taxes de
conversio, la taxa de rebot, el temps de per-
manencia a la paginag, la retencié de clients,
etc.

3.6 Automatitzeu i mantingueu-vos ac-
tualitzats

Un cop hagiu identificat tactiques que us be-
neficien, enfoqueu-vos a escalar-les. Busqueu
maneres d'automatitzar els processos per a
maximitzar-ne I'eficiencia i lI'impacte.

D'altra banda, I'entorn digital evoluciona cons-
tantment. Per qixo, és imprescindible mante-
nir-se actualitzat sobre les Ultimes tendencies
i eines del growth hacking. Amb aquesta fina-
litat, participeu en comunitats en linia, llegiu
blogs i assistiu a esdeveniments rellevants per
a estar al dia.

ittt

Recordeu que aquestes estratégies es basen
en |'experimentacié constant i l'aprenentat-
ge. Totes les tactiques no funcionaran de la
mateixa manera per a tots els productes o
serveis. Cal que proveu, mesureu i ajusteu les
estrategies en funcié dels resultats obtinguts.
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4. Casos famosos de

growth hacking?

Podeu analitzar diversos exem-
ples de growth hacking per a en-
tendre com s’apliquen aquestes
estratéegies a nivell practic. Us en
mostrem alguns casos:

Uber Uber: va oferir viatges gratuits o

descomptes significatius a usuaris
nous perque provessin el servei. D'altra banda,
aquests usuaris recomanaven el servei a amics
i familiars a canvi de credits gratuits. Aquesta
estratégia d'incentius va comportar un creixe-
ment exponencial.

Airbnb: a l'inici, va aprofitar les

& llistes de propietats dels anuncis de

Craigslist. Va crear una funcié que

permetia als usuaris publicar les

llistes d’Airbnb directament en aquest tabloide.

Aixo va proporcionar a I'empresa més visibili-

tat i la va ajudar a arribar a noves audiencies

sense incorrer en grans despeses de marque-
ting.

Paypal: va comencar amb un siste-
ma de referéncies o recomanacions

PayPal amb un growth hacking molt origi-

nal i sorprenent. Cada cop que algu

creava un compte per recomanacio, tant el cli-

ent que recomanava com |'usuari nou rebien 10
dolars.

Facebook: després de comprar Oc-

tazem el 2010, aquesta xarxa socidal

va incorporar una nova funcié que
li permetia importar els contactes de correu
electronic de cada usuari nou a I'hora d'efec-
tuar el registre. Aixi, la plataforma enviava au-
tomaticament invitacions a tots els seus con-
tactes perque es registressin en aquesta xarxa
social.

™ Instagram: va fer servir una estrate-

| 0 ' gia enginyosa per atreure audiéncia

’ nova a la seva xarxa i guanyar vi-
sibilitat. Durant els primers dies,

van incentivar els usuaris perqué compartissin
les seves fotos en altres plataformes socials,
com ara Facebook i Twitter. D'aquesta mane-
ra, havien d'usar un enllac directe que indica-
va que la foto s'havia fet amb Instagram. Aixo
va provocar curiositat entre els sequidors i va
conduir a un creixement viral de la plataforma.

En conclusié, el growth hacking és una discipli-
na poderosa i innovadora que ha revolucionat
la manera com les empreses aborden el seu
creixement. Es basa en la creativitat, l'expe-
rimentacioé constant i els resultats mesurables.
Si voleu aprofundir en aquest tema o voleu
que us ajudem a contactar amb experts en
estratégies de growth hacking, poseu-vos en
contacte amb nosaltres.
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