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IL GROWTH HACKING 



Fondata nel 1985  
Clienti: 444M

Fondata nel 2009  
Utenti: 1.5Mld



I	nuovi	utenti	
ricevevano	$10	
gratis	quando	si	
registravano.		



Da	100.000	
a	4.000.000	
uten=	in	15	
mesi.	



Airbnb condivideva le stanze 
automaticamente su Craiglist





Growth hacking = avere un’idea?



Growth hacking = trucchi e segreti?



Oppure il 
growth hacker è 
un dio salvatore?



Il growth 
hacking fa 
decollare il 

progetto con 
0€?



E se fosse 
veramente così 

semplice 
saremmo tutti 

ricchi 
imprenditori, ma 
copiare non basta





Cos’è il growth hacking?

Dati

UtentiProdotto

Un nuovo approccio al marketing



Dati

UtentiProdotto

Dati

Dati

Esperienza d’utilizzo+creatività

+sperimentazione

Comunicare non basta più



Il marketing diventa un processo di sperimentazione 
continua per raggiungere certi obiettivi di crescita

Esperimenti 

Risultati

Obiettivi 

Learning 



Una	tecnica	di	marke=ng	inizialmente	
u=lizzata	dalle	startup	della	 
Silicon	Valley	che	combina	 
crea)vità,	sperimentazione,	 

obie4vi	concre)	e	da)		
per	acquisire	visibilità,	aumentare	le	

conversioni	ed	incrementare	le	
vendite.

Growth Hacking: una definizione



Crescere	veloce	significa	
saper	prevedere	quali	
sono	le	scelte	dei	nostri	
clien)	e	interpretarne	le	

preferenze.	



Non ci sono scorciatoie



Le metriche e i dati sono la nostra guida 

Nel	digitale	spesso	non	
ci	sono	da=	storici	di	
riferimento	o	strade	

predefinite.	
Sperimentare	per	

trovare	la	via	giusta!



COME SVILUPPARE 
UN APPROCCIO DI  
GROWTH HACKING



Il	digitale	ci	permette	
di	sapere	tutto	quello	

che	fa	un	utente	
online



A	cosa	serve	monitorare	il	numero	di	
like	o	di	followers	di	una	startup?



I	like	e	i	followers	
sono	vanity	metrics	
che	non	servono	a	
definire	il	successo	o	
la	crescita	di	una	

startup.	



Dobbiamo partire dagli utenti 



Utilizzando test che prevedono miglioramenti 
incrementali



Partendo con ipotesi che vengono 
continuamente testate e migliorate



1) Generate Ideas
Canale, strategia, azioni e ipotesi

2) Organize &  
Prioritize

Confronta, organizza e definisci  
le priorità e i risultati che pensi 
otterrai  
(ICE Impact, Confidence and Ease)

3) Test
Esegui le idee

4) Analyse results
Compara i risultati con le ipotesi e chiediti perché

5) Learn & 
Optimise

Cerca di mettere assieme 
gli insegnamenti ottenuti per 
ottimizzare il test dell’idea

6) Repeat or trash
Hai raggiunto gli obiettivi o ipotesi 
che ti eri posto?  
SI, continua a ottimizzare.  
NO, cestina e passa al 
prossimo test

GROWTH  
HACKING

Il feedback loop alla base del Growth Hacking



Per raggiungere gli obiettivi prima di 
esaurire le risorse

Per partire da un piano A 
e arrivare a un piano B 
che funzioni, non a un 
piano B stabilito a priori



IL GROWTH HACKING 
NEI CANALI DI TRACTION 



“In God we trust, all others bring data.”
W.E. Deming



Cos’è?



“Stiamo andando bene” non è un dato, 
ma una percezione

Solo i dati mostrano la situazione reale



I dati ci 
permettono di 

validare il nostro 
istinto e di 
misurare e 

quantificare i test. 

Le percezioni devono essere testate e validate attraverso i dati, per non 
arrivare mai alla situazione di dover mentire a noi stessi. 



“Misura ciò che è misurabile e rendi 
misurabile ciò che non lo è.” 

Galileo



Come impostare 
il giusto percorso?



1) Quali sono i vostri obiettivi di 
business?



“Diventare la piattaforma europea 
per il food delivery”

“L’app più utilizzata per lo scambio 
di contatti professionali”

Sono obiettivi di business?



Gli obiettivi devono essere SMART

Specifici e pertinenti per quel tipo di business

Misurabili dal punto di vista quantitativo

Achievable raggiungibili e realistici

Rilevanti importanti ed essenziali per il progetto

Temporali definiti da un intervallo di tempo specifico



2) Trasformare gli obiettivi in KPI

Gli obiettivi 
si misurano 

con 
le KPI. 



Le KPI sono dati quantitativi, metriche 
rilevanti e in linea con l’obiettivo da 
realizzare. 



In caso di 
cambiamento 

improvviso, le KPI 
dovrebbero 

rifletterlo, sia in 
positivo che in 

negativo fornendo 
una fotografia 

immediata dello 
stato del progetto. 



3) Non usare KPI inutili



Le vanity metrics sono metriche poco significative, che non 
fanno capire l’andamento reale del business e portano a fare 

false valutazioni e considerazioni. 

- followers
- page views
- # download di un’app



Ogni fase della 
customer journey ha 
diversi obiettivi.  
Dov’è il vostro focus?



Tutte. 



Come si innovano le strategie di digital 
marketing?

Esperimenti 

Risultati

Obiettivi 

Learning CONTENUTI 



Esperimenti 

Risultati

Obiettivi 

Learning CANALI 

Sviluppando un processo di sperimentazione 
che può essere applicato a diversi elementi



Esperimenti 

Risultati

Obiettivi 

Learning STRATEGIE 

Sviluppando un processo di sperimentazione 
che può essere applicato a diversi elementi



L’unico vero trucco del GH è il processo



THE KING 
IS HERE



Perché alcuni 
prodotti catturano 
la nostra attenzione 
mentre altri 
falliscono 
miseramente?



!5513-10-2017 Tag Innovation School @alessia_camera

#2 Come ottenere traction - Strategie pull&push

Nessun strategia 
di marketing 
avrà successo 

se il prodotto non 
è stato progettato 

per soddisfare 
le esigenze degli 

utenti
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Il marketing non serve 
più a persuadere le 
masse ma a crescere 

veloce ottenendo 
risultati significativi 
misurati con i dati.





I growth hack aiutano nella velocità ma è il prodotto che spinge la crescita. 

1) Il meccanismo di referral di Dropbox ha 
permesso la crescita esponenziale poiché il 
prodotto era sensazionale e facile da usare
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2) Airbnb ha lavorato per due anni 
sull’ottimizzazione del prodotto, prima di 
utilizzare il growth hack su Craiglist

I growth hack aiutano nella velocità ma è il prodotto che spinge la crescita. 



Quindi, riassumendo.

I 3 principi delle strategie di 
prodotto. 



1) Il marketing non è indipendente dal prodotto, 
sono due lati della stessa medaglia. 



2) La brand awareness è funzionale a obiettivi di 
acquisition, non viceversa.  



3) I trucchi non bastano se il prodotto fa schifo. 
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#4 Le strategie di prodotto

Diventa quindi essenziale 
focalizzarsi sulle strategie 
di prodotto prima di 
investire budget su 
strategie paid, sviluppare 
una community oppure 
lanciare un prodotto che 
presenta frizioni 
all’utilizzo. 



I 30 TOOL DEL  
GROWTH HACKING



BRAINSTORMING + TEST + ANALISI



ACQUISITION



ACQUISITION

Facebook 
Audience	
Insight



ACQUISITION



ACQUISITION



ACQUISITION



ACQUISITION



ACQUISITION



ACTIVATION



ACTIVATION



ACTIVATION



ACTIVATION



RETENTION



Ricordate che 
i tool 
non sono la 
vostra spada st

ra
te
gi
a



Il growth hacking 
è un obiettivo di 
team,  
le KPI e i tool ci 
aiutano a non 
perdere tempo,  
il prodotto a 
remare sulla 
giusta barca



www.alessiacamera.com
https://tinyletter.com/alessiacamera

http://www.alessiacamera.com
https://tinyletter.com/alessiacamera


Rimaniamo in contatto! @alessiacamera

Domande? 

Grazie per essere sopravvissuti


