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Michel Hauzeur C.

CEO de La Corte de los Buhos, es
experto en growth partnering,
gamificacion y disefio de
productos digitales. Con
experiencia en mercados de
Colombia y EE.UU., ha ayudado a
mas de 1,000 emprendedores a
escalar sus negocios con
estrategias de crecimiento
innovadoras. Como mentor y lider,
impulsa la transformacion digital y
la planificacion estratégica para
potenciar empresas B2B y B2C.

Jean Phillipe Hauzeur C.

CMO y Co-fundador de La Corte
de los BUhos, con 8 anos de
experiencia en Transformacion
Digital, Marketing y Crecimiento de
Negocios. He apoyado a mdas de
1,000 emprendedores y empresas
en Latinoamérica y EE.UU. en la
creacion de estrategias digitales y
optimizacion comercial.
Apasionado por la innovacion y el
impacto del marketing en la
conexion entre marcas y clientes.
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Validaremos tu estructura y estrategia actual.

Crearemos recomendaciones basados en los
resultados de la validacion.

Aplicaremos el modelo de Growth a tu
negocio.

Disenaremos el modelo de lanzamiento.

Mediremos el impacto.



The Growth
Game

Te ayudard a crear una estrategia
centralizada que impulse el crecimiento a
través de la adopcién y la expansion.



The Growth Game:
Mision al Exito
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Esta fase comienza cuando los usuarios conocen tu
experiencia y termina cuando acceden a ella.

@,\ DESCUBRIMIENTO:

o Comienza cuando los usuarios ingresan por primera
= "ONBOARDING": vez o la experiencia vy finaliza cuando han completado
al menos una vez el ciclo de actividad habitual.
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Abarca el proceso en el que los usuarios evolucionan hasta
ADOPCION: convertirse en usuarios experimentados dentro de la
plataforma.

«

Se centra en como mantener comprometidos a

EXPANSION: )
|OS usuarios avanzados Y veteranos.
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. Define la direccion y el impacto del producto en
VISION:
el mercado.

. Creacion de la experiencia del usuario para alinearse
DISENO: . :
con la vision y las necesidades del mercado.

Estrategi r I ri n rapidamente
DESARROLLO: gias para que los usuarios adopten rapid
F—— N el producto.

Estrategia para lanzar y posicionar el producto en
nuevos mercados.

LANZAMIENTO DE MERCADO:

()\ DESCUBRIMIENTO CONTINUO: LI\J/ISeuj(c;:isS basadas en datos y retroalimentacion de
_" ’




Implementacion de modelos de gamificacion
GAMIFICACION: para equipos de ventas, adopcion de tu
producto y engagement de tu empleados.



Qﬁ PRODUCT-LED GROWTH:

Es una estrategia donde el producto impulsa la adquisicion,
retencion y expansion de usuarios.




POSICIONAMIENTO: unicos de la gamificacion para gque puedas agrupar todas

@ Implementa nuestro modelo CORE, basado en los principios
tus estrategia de producto y mercadeo




PERSONALIZACION; de personalizacion para mejorar tu relacionamiento con tus

R Implementa modelos comprobados y estrategias exitosas
clientes.




q’ﬁgn “ONBOARDING":

Estrategias que nos permitan aumentar
la conversion de tus usuarios potenciales.




Estrategia, Loops y Expansion
Paso a Paso

Growth Loop:
La Estrategia del Crecimiento

Estrategia de Negocio

El Juego

El Equipo

Iteracion




1 Growth Loop:

La Estrategia del Crecimiento

Cada una de las cuatro fases del growth
loop requiere una estrategia clara:

Estrategia/Visiéon

Estrategia/Disefo

Estrategia/Desarrollo

Estrategia/de Mercado

Estrategia/Descubrimiento Continuo

En muchas companias, hay equipos
dedicados a cada flujo:

Descubrimiento

“Onboarding”

Adopcidén

Expansién




2 Estrategia de Negocio

Antes de desarrollar una estrategia de crecimiento,
debemos responder cinco preguntas fundamentales:

1. Definiciéon del Modelo de
Negocio:

¢ Cudl es el modelo de negocio y la
estrategia de precios?

2. Métricas Clave de Exito:

¢ Cudles son las métricas clave de
exito?

3. Identificacion del Cliente
Ideal (ICP - Perfil de Cliente
Ideal):

¢ Quiénes son nuestros jugadores
clave?

4. Mensajes Clave:

¢ Cuadl es el mensaje que queremos
transmitir?

5. Equipos Involucrados en la
Estrategia:

¢ Cudles son los equipos internos que
impulsan esta estrategia?




GAMIFICACION
En gamificacion, los jugadores pueden
identificarse como:

Ideal Customer Profile (ICP)
Buyer Persona

Preguntas
¢ Cudl es el juego que jugardan tus usuarios?
¢ Cudles son las acciones deseadas en cada paso del
flujo de usuario?
¢ Cudles son las mecdnicas de retroalimentacion que
recibird el usuario para cada accion deseada?
¢ Cudles son los impulsores clave de gamificacion
asociados a cada mecanica de retroalimentacion?
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GAMIFICACION

PRODUCT-LED GROWTH

Aplicamos el modelo Product Led Growth, identificando:

Set-up: Momento en que el cliente se conecta con
NOSOtros.

AHA Moment: Primer momento de valor para el usuario.
Eureka Moment: Momento en que el usuario internaliza
el valor del producto.

Preguntas
. Cuadl es la configuracion de tu producto?
;. Cuadl es el momento "aha" de tu producto?
;. Cuadl es el momento "eureka" de tu producto?
;. Cuadl es el flujo de hdbito de tu producto?
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GAMIFICACION

POSICIONAMIENTO

Quién recibe nuestro mensaje y cudl es la solucion
que ofrecemos.

Preguntas
¢Para qué es tu producto?
¢Para quien es?
¢ Qué hace unico a tu producto?
¢ Qué problema resuelve tu producto?
:Cudl es el mensaje que transmitirds?
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GAMIFICACION

PERSONALIZACION

Basada en datos y accesibilidad.

Preguntas
¢Qué tan facil es personalizar la experiencia del
usuario?
¢ Qué tan limpia y accesible es tu informacion?
;Como puede impactar la IA en tu negocio, tanto
positiva como negativamente?



GAMIFICACION

“"ONBOARDING"

La facilidad con la que el cliente se mueve del
punto A al punto B.

Preguntas

* ;Qué hace que tu producto sea facil de adoptar?
» ;Cudles son tus éxitos funcionales, emocionales y
sociales?



4 El Equipo

El crecimiento en producto requiere la colaboracién de
distintos equipos dentro de la organizacion:

Producto

Marketing

Growth

Datos

Cada uno de estos equipos tiene un rol especifico en el
proceso de adopcidén y expansiéon del producto.
Ademds, los entrenamientos internos son esenciales para
garantizar que todos los involucrados comprendan:

Los procesos de onboarding
Las estrategias de conversion
El uso efectivo de la data



5 |teracion

El crecimiento en producto es un proceso continuo
de prueba y aprendizaje. Algunas claves para la
iteracion efectiva incluyen:

Anadlisis de datos: Medir los KPIs definidos en la estrategia.
. Experimentacion constante: Probar nuevas técnicas de
onboarding, engagement y conversion.
Optimizacién de mensajes: Refinar la comunicacion con los
usuarios segun su comportamiento.
Alineacion de equipos: Ajustar las estrategias segun los
aprendizajes obtenidos.

La iteracién permite adaptar el modelo
The Growth Game a diferentes industrias
y hecesidades.



cEstas listo para jugar
estratégicamente y llevar tu
producto al siguiente nivel?

Con un enfoque claro en Business Strategy y Growth Loops,.

esta guia te ayudard a diseiar un crecimiento sostenible,
optimizando cada etapa del Ciclo de vida del producto.

¢Tu equipo estd aprovechando
al méaximo cada fase del
crecimiento del producto?

Contdctanos y disefiemos
juntos la estrategia de
crecimiento para tu equipo.
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