
Growth Hacking y Lean 
Marketing

Herramientas de crecimiento
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¿QUÉ ME PUEDO LLEVAR HOY DE ESTA SESIÓN?

3 ideas que quiero os metáis en vuestra mochila



#ActitudDigital



Metodología 
ágil basada en datos



Tecnología que 
facilita y automatiza



5 herramientas imprescindibles para 
acelerar vuestros negocios digitales 
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UN PROYECTO DE AYUDA A LOS MONASTERIOS

En España viven 1/3 de los monjes del mundo en cerca 
de 800 monasterios. Los monasterios deben ser 
autosuficientes: no reciben ayudas de forma sistemática. 

Cuentan con gastos fijos elevados por el pago de 
seguridad social como autónomos, y los suministros, y 
con gastos extraordinarios cuantiosos porque custodian 
edificios muy antiguos.

Más del 70% de los monasterios son considerados Bienes de Interés 
Cultural (BIC). Los cerca de 9.432 monjes españoles viven de la venta 
de sus productos artesanos y de donaciones puntuales. 

FUNDACIÓN CONTEMPLARE
fundacioncontemplare.org
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#2 
KPIs

• CLTV: CUSTOMER LIFETIME VALUE. Es la cantidad de dinero que 
espera recibir la empresa por parte de un usuario, durante todo el 
tiempo en que este siga siendo su cliente.
• En modelos de negocio con ventas lineales de productos o servicios, podría 

calcularse como “ticket medio X repetición de compra” en un periodo 
determinado.

• En modelos de negocio con ingresos por suscripción: ARPU x lifetime

• ARPU: AVERAGE REVENUE PER USER. Ingresos medios por cliente en 
un período de tiempo de referencia (mes o año).

• CAC: Coste medio de adquisición de un cliente. Se calcula a partir del 
total de la inversión realizada entre el número de clientes.

• CAC PAYBACK: Es el plazo de tiempo desde que tu inviertes en 
marketing para captar un cliente hasta que lo recuperas en ingresos.

• CHURN RATE: Porcentaje de clientes que se dan de baja en un período 
de tiempo.



#2 
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• ¿CUÁNTO CUESTA CAPTAR UN CLIENTE?: CAC

• ¿CUÁNTO GANAMOS CON CADA CLIENTE?: CLTV-CAC

• ¿CUÁL ES EL RETORNO DE LA INVERSIÓN?: CLTV/CAC

• ¿QUÉ TIEMPO TARDAMOS EN RECUPERAR LA INVERSIÓN?: CAC PAYBACK

• ¿CUÁNTOS CLIENTES PERDEMOS?: CHURN RATE



#3 
Tipologías
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Ideal.
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SEGMENTOS vs BUYER PERSONA

• VARIABLES DE SEGMENTACIÓN:
• Geográficas: Pais, región, código postal…

• Demográficas: Edad, género, ingresos…

• Psicográficas: Personalidad, estilo de vida, intereses…

• Actitudinales: comportamientos, ánimo…

• Firmográficas: Tipo de empresa, sector…

• BUYER PERSONA: Es un arquetipo de cliente ideal
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CUSTOMER JOURNEY MCKENZIE ZERO MOMENT OF TRUTH GOOGLE
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CUSTOMER JOURNEY MCKENZIE

REALIDAD ACTUAL MUY COMPLEJA
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Empresa de 
Servicios
B2B

FASES Y OBJETIVOSBUYER PERSONA

ANÁLISIS Y SOLUCIONES

PUNTOS DE CONTACTO
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BY WARD VAN GASTERENBY HUBSPOT
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Funnel

ATRAER

• CON LA INFORMACIÓN DE LOS ACTUALES
• ¿Qué tipología nos interesa más? CLTV más rentable, 

menor CAC…, mayor rentabilidad.
• ¿Qué atributos son más interesantes? Segmentación

• Fuentes de captación: Google, Facebook…
• Atributos de usuario: ciudad, sexo, dispositivo…
• Atributos de pedidos: medio de pago, tipo de producto…

• ANALIZANDO A LA COMPETENCIA
• Similarweb / similartech
• Builwith…

• AUTOMATIZANDO Y CREANDO PROCESOS
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UNA TRANSACCIÓN DE COMPRA VENTA

TERMINAR UN CURSO
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Usertesting.com
userzoom.com
hotjar.com
…
…
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RETENER

INCREMENTO LA RETENCIÓN

MEJORO LA RECOMENDACIÓN MEJORO CLTV

POR TIEMPO

BAJO EL CAC, 
PUEDO CAPTAR 
MÁS Y MEJOR

BAJO EL PAYBACK, 
MENOS RIESGO

RATIO DE VIRALIDAD MÁS ALTO POR TICKET O ARPU
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RETENER

El análisis de cohortes es un tipo de informe, que fracciona a los clientes según un cierto 
criterio y muestra el comportamiento de compra del grupo a lo largo del tiempo: con 
qué frecuencia compran, cuánto gastan, durante cuánto tiempo permanecen los 
clientes, etc…
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RECOMENDAR

LAS CLAVES DE LA RECOMENDACIÓN

• FACTOR K

• CAMPAÑAS DE RECOMENDACIÓN
• Landings
• incentivos
• Redes
• metricas
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REVENUE

O vendo más de algo o vendo más a alguien 
o un poco de todo al mismo tiempo.

Poner foco en los mejores clientes
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REVENUE 100 vistas 75 vistas
25 vistas comunes

EL ÍNDICE DE JACCARD ( IJ ) O COEFICIENTE DE JACCARD ( IJ ) MIDE EL GRADO DE 
SIMILITUD ENTRE DOS CONJUNTOS, SEA CUAL SEA EL TIPO DE ELEMENTOS.
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PREGUNTAS



GRACIAS
maorbaneja@brandshift.es


