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CHI SIAMO

AlwaysBeta è uno studio di design digitale con sede a Milano. 

Aiutiamo le aziende a migliorare i propri risultati progettando nuove 

esperienze utente.  

Usiamo il design come strumento di consulenza strategica per rendere i nostri 

clienti più competitivi grazie a migliori prodotti e servizi digitali.



GROWTH HACKING: DEFINIZIONE

Il growth hacking è una strategia di 

marketing che, tramite l’utilizzo di 

diverse tattiche non convenzionali, porta 

alla crescita di un’azienda.
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GROWTH HACKING

“GROWTH” “HACKING”
Focus sulla crescita: 

generalmente di utenti e/o 

fatturato.

Una pratica creativa di trovare 

soluzioni inusuali a problemi di 

qualsiasi tip



CHI E’ IL GROWTH HACKER?

Il growth hacker è pertanto colui che, 

all’interno di una startup, deve mettere 

insieme dati, creatività, tecnologia, 

design e copywriting per portare ad una 

crescita degli utenti o di qualsiasi altra 

metrica rilevante.



GROWTH HACKER: LE SKILL

- Comprensione di dati e analytics 

- Codice 

- Conversion Copywriting (“scrittura persuasiva”) 

- Creazione di design, immagini, asset visuali accattivanti 

- User Experience 

- Psicologia degli utenti



GROWTH HACKING: DA CHI E’ USATO? 



MARKETING TRADIZIONALE vs. GROWTH HACKING

MARKETING TRADIZIONALE GROWTH HACKING
L’azienda affida al marketing un prodotto già 

sviluppato e il marketing lo “vende” al pubblico.

Il marketing tradizionale ha bisogno di grandi 

budget e di iniziative di ampia portata. 

Difficilmente riesce a tracciare ROI e risultati.



MARKETING TRADIZIONALE vs. GROWTH HACKING

MARKETING TRADIZIONALE GROWTH HACKING
L’azienda affida al marketing un prodotto già 

sviluppato e il marketing lo “vende” al pubblico.

Il growth hacking non è visto come un’attività 

separata, ma è parte stessa del prodotto. 

Il marketing tradizionale ha bisogno di grandi 

budget e di iniziative di ampia portata. 

Il growth marketing arriva a spendere grandi 

budget, ma spesso parte con risorse limitate e 

piccoli “esperimenti.

Difficilmente riesce a tracciare ROI e risultati.
Il gm si basa interamente sui risultati ottenuti 

dalle varie iniziative. 



AVVERTENZE! 

VERO GROWTH HACKING o SOLO DIGITAL MARKETING? 
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FACCIAMO UN ESEMPIO…

FACEBOOK 
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FACCIAMO UN ALTRO ESEMPIO…

AIRBNB
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FACCIAMO UN ESEMPIO…

AIRBNB



LE FASI PRINCIPALI

IDEARE

TRACCIARESCALARE

TESTARE



not

ALCUNE DOMANDE

• Come aumento il numero di persone che mi conoscono?  
• Come posso rendere attive queste persone nell’arco di X giorni?  
• Quali sono le leve per farli tornare? 
• Come faccio a far tornare gli utenti “zombie”?
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PRIMA REGOLA

AVERE UN PRODOTTO CHE 
LA GENTE VUOLE
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IL FUNNEL

Il percorso compiuto da una persona, da 

quanto ci conosce per la prima volta a 

quando diventa nostro utente (o cliente 

pagante).
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IL FUNNEL

ACQUISIZIONE

ATTIVAZIONE

RETENTION

REFERRAL

REVENUE
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IL FUNNEL

ACQUISIZIONE

ATTIVAZIONE

RETENTION

REFERRAL

REVENUE

Il lavoro del 
growth hacker è 
capire cosa 
sposta gli utenti 
da uno stadio 
all’altro. ]
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ACQUISIZIONE

IL FUNNEL: ACQUISIZIONE



not

ACQUISIZIONE
Portare gli utenti al vostro sito:  

-blog post 
-social media 
-PR 
-SEO 
-Pubblicità online 

Cosa tracciare: 
- Visite al sito 
- Bounce rate

IL FUNNEL: ACQUISIZIONE
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ACQUISIZIONE VIRALE = Dropbox 
STICKY = Facebook  
A PAGAMENTO = Groupon
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ACQUISIZIONE

ATTIVAZIONE

Fare in modo che gli utenti 
diventino attivi o abbiano una 
positiva prima esperienza. 

Cosa tracciare: 
(dipende dal prodotto) 
- Leggano il primo articolo 
- Navighino le categorie del nostro 
e-commerce 
-…

IL FUNNEL: ATTIVAZIONE
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ACQUISIZIONE

ATTIVAZIONE

Fare in modo che gli utenti 
diventino attivi o abbiano una 
positiva prima esperienza. 

Cosa tracciare: 
(dipende dal prodotto) 
- Leggano il primo articolo 
- Navighino le categorie del nostro 
e-commerce 
-…

PRE SIGN-UP 
PRIMA ESPERIENZA  
POST SIGN-UP

IL FUNNEL: ATTIVAZIONE
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IL FUNNEL: ATTIVAZIONE

Esempio Utente cerca un argomento su Google

Arriva sul nostro sito e leggere un articolo

Decide di iscriversi alla nostra newsletter
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IL FUNNEL: ATTIVAZIONE
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ACQUISIZIONE

ATTIVAZIONE

RETENTION
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IL FUNNEL: RETENTION

ACQUISIZIONE

ATTIVAZIONE

RETENTION

Fare in modo che gli utenti 
facciano un’azione che li porti  
ad una visita successiva.  

Cosa tracciare: 
(dipende dal prodotto) 
- Quanti si iscrivono alla mia 
newsletter 
- Quanti seguono altri utenti 
- Quanti installano il nostro 
software e lo utilizzano

Problema:  
Le aziende spendono 
il grosso del loro budget  
nel trovare nuovi clienti 
piuttosto che nel mantenere 
quelli attuali.
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IL FUNNEL: RETENTION
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IL FUNNEL

ACQUISIZIONE
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REFERRAL
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IL FUNNEL

ACQUISIZIONE

ATTIVAZIONE

RETENTION

REFERRAL

Fare in modo che gli utenti parlino 
con altri del nostro prodotto. 

Cosa tracciare: 
(dipende dal prodotto) 
- quante persone invito 
- a quante persone mando un  

messaggio 
-…

“Raccomanderesti questo  
prodotto ad un amico?”



not

IL FUNNEL: REFERRAL

Net Promoter Score
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IL FUNNEL

ACQUISIZIONE

ATTIVAZIONE

RETENTION

REFERRAL

REVENUE

Fare in modo che gli utenti  
acquistino il mio prodotto 

Cosa tracciare: 
(dipende dal prodotto) 
- ovviamente il fatturato 
- rapporto utenti free/utenti  

a pagamento. 
- …
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RISORSE E STRUMENTI

INTERCOM  
REFERRAL CANDY 

VIRAL LOOPS 
HOTJAR 

GROWTHHACKERS.COM 

GROWTHHACKER.TV 

INBOUND.ORG nicolo@alwaysbeta.co

http://GROWTHHACKERS.COM
http://INBOUND.ORG
mailto:nicolo@alwaysbeta.co


DOMANDE?
 

http://alwaysbeta.co

