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éQué es Growth Marketing?
¢Qué hace un Growth Marketer?

Temario
Conoce los contenidos del programa.

Practitioners e Inspiration Shots
Descubre quiénes te ensenardn.

cQuiénes somos?
Qué dicen algunos talentos de la region.

éComo acelerar tu carrrera profesional?
Requisitos para graduarse.

Inversion
Modalidades de pago.
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~/ Pasamos de una estructura mds conceptual

RUtCI H . . .
Actualizada a un sistema de aprendizaje aplicado.

¢Qué es Growth Marketing?

~ =

'I:Il]ul]l]

Significa crecer un Generar estrategias de Iteracion rapida:
negocio de crecimiento experimentar y optimizar
manera rapiday exponencial basadas para generar impacto y
sostenible. en datos. escalar resultados.

:cQué hace un Growth Marketer?

- Disenar y ejecutar experimentos:
Planificar diferentes estrategias para mejorar
el rendimiento en dreas clave como
adquisicion, activacion y retencién de clientes.

- Analizar datos:

Utilizar herramientas de andlisis para evaluar
el impacto de sus acciones y ajustar la
estrategia en tiempo real.

- Colaborar con equipos

multifuncionales:

Trabajar con areas de producto, ventas y
desarrollo para asegurar que las estrategias
de crecimiento se alineen con los objetivos del
negocio.

- Optimizacion del funnel:

Identificar cuellos de botella en el proceso de
conversion y ajustar para maximizar el valor
de cada cliente.
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Temq rio ¢Qué aprenderds en este programa especializado?

1. Primera sesién donde tendrds tu Insposhot inicial y
descubrirds por qué es una experiencia Unica de aprendizaje.

Setting the stage

- Definicion de Growth Marketing y qué NO es growth

2. Growth sin mitos - Contexto LATAM y barreras reales

El pasajero . - Activacion del mindset
comprenderd los
principios - Funnel vs loops: definiciones y aplicaciones.
.I estratégicos del - Estructura del funnel AAARRR y fases.
. 3. Funnel y Loops - Tipos de loops: adquisicién, engagement,

Growth Marketing,
diferenciando su
alcance frente al
marketing tradicional

monetizacion.
- Ejemplos aplicados de funnels y loops
- Lectura e interpretacion de funnels y loops.

de crecimiento
Growth como
sistema de

crecimiento. e identificando sus . ) - Definicién de NSM, OMTM y KPls
H ini ilares: mentalidad 4. Métricas que importan - Diferencias con métricas de vanidad
Principios
t tR . experimental, y mentalidad - Ejemplos por modelo de negocio
estrateqgicos experimental - Cultura de experimentacion
g estrlilct_urats de & - Ejemplos de experimentos con presupuesto 0
crecimiento y
métricas clave. o o ' _
b imizacion digita - Cémo implementar mejoras con recursos limitados
5. Opt 6n digital y C p! t j limitad
modelos de growth - Modelos de growth aplicados
a - Principios de la mentalidad experimental
6. Mentqlldad - Introduccién al loop de experimentacion
experimental y - Contexto de escasez y restricciones
priorizacion con - Marco de priorizacién simple (impacto vs esfuerzo)
escasez - Evolucién a criterios compuestos
Aplicarés una 7. Fundamentos de - Técnicas de Brainstorming
2 o estadistica y - De ideas a hipétesis
. metoc_:lologld d? segmentacion - ¢Qué necesitamos validar?
M t d I B d gx;'alerlmegftac!on para hipétesis - Opportunity Solution Tree
etodoloqia de agil para disenar,
i g i riorizar y ejecutar
experimentacion | Pprierzary el ‘ o
s .I d |t experimentos de 8. De ideas a - aer{qr‘rlw(ljeEntos de priorizacion
i il v . - Matriz
ggl =l alto impacto en hipotesis medibles - Matrizimpacto - esfuerzo
ImpCICtO y contextos de - Disefando experimentos
priorizqcién recursos limitados.

- Esquema de experimentacion
- Tamano de una muestra

9. Disefio de
experimentos realistas

- Analizar los resultados

- Los sesgos que no vemos

- ¢Qué hacemos segun el resultado?
- Elementos clave para el éxito

10. Andlisis de resultados
y aprendizajes

Workshop 1 - Growth Intelligence: como escalar con IA

- Tipos de adquisicion

- Qué hace “buena” una adquisicién

- Métricas clave iniciales: CAC, LTV, ROI
- Introduccién al loop de adquisicion

12. Qué es adquirir bien

- Paid vs no paid (criterios de eleccién)
- Canales Paid principales

- Traduccién de mensajes por canal

- Encajes con foco en performance Paid

13. Canales y encajes
e para adquisiciéon
Identificaras y

evaluards canales
de adquisicién - Métricas Paid: CPL, CPA, CTR, ROAS
- Cémo calcular y optimizar CPL/CPA
3 O - Estrategias de pauta con bajo presupuesto

- Performance marketing aplicado a growth

14. Pauta digital y

relevantes para su
performance

contexto, disefards
estrategias de
atracciony
activacion de
usuarios, y
optimizards el viaje
del cliente hasta el
momento de valor.

- Concepto de Aha Moment

- Lead magnets y contenido de valor
- Journey adquisicién—activacion

- Ejemplos Saas, e-commerce, B2B

Adquisicion 'y
Activacion con
impacto real

15. Aha Moment y
estrategias de activacion

- Funnel de conversion vs loop de adquisicion

- Elementos de landing pages y test A/B

- Cémo los loops de adquisicién generan
sostenibilidad

- Ejemplos de loops de referidos, contenido y Paid

16. Journey de
conversion y Loop
de adquisicién

- Tipos de segmentacion

- Cohortes y métricas asociadas

- Acciones y tiempos por segmento

- CRMy lead scoring como parte del loop

17. Segmentacion,
cohortes y CRM
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4,

Retencion
Sostenible y
Habitos de
Usuario

b.

Revenuey
Growth Loops:
Crecimiento
rentable y
sostenible

6.

Escalamiento
y liderazgo
desde la
cancha.
Andlisis y
decisiones

Workshop 2: Prepare Mid Review

Mid Review Presentacion del avance del proyecto.

- Tipos de curvas de retencion (decreciente, plana,

Comprenderds
cémo se logra 'y
mide la retencion,
aplicarés andlisis de
cohortes y loops de
retencion, disenards
segmentaciones
avanzadas y flujos
de CRM y
estructurara
estrategias de
habito.

Aplicaras
estrategias de
monetizaciony
revenue para
incrementar el valor
del cliente de
manera sostenible,
comprendiendo unit
economics,
métricas de
performance y
disefilando loops de
revenue que
refuercen el
crecimiento.

Serds capaz de
realizar un andlisis
situacional de
growth, sistematizar
aprendizajes,
interpretar métricas
clavey liderar la
toma de decisiones
basadas en datos.

20. Introduccién a la
retencion y
métricas clave

21.

Cohortes y loops
de retencion

22. Modelo Hooked y
hébitos de usuario

23. Segmentacion
avanzada para
retencion

24. CRMy disefio de
flujos de retencién

25. Estrategias
integradas de
retencion y churn

26. Fundamentos de
Revenue y Unit
Economics

27. Estrategias de
Monetizacién y
Upselling

28. Growth Loops

aplicados a Revenue

29. CROy Estrategia

Integrada de Revenue

30. Andlisis situacional
en Growth

31

Toma de
decisiones
basadas en datos

32. Liderazgo y storytelling

en espacios de
decision

33. Estrategia final y
Pre Final Pitch

sonriente)

- Férmulas bdasicas de retencion y churn
- NSM y su relacién con retencion
- CAC creciente y time to CAC

- Definicién y andlisis de cohortes

- Ejemplo préctico de cohorts iniciales

- Loops de retencién y casos de uso (e]. apps, B2B)
- Impacto de mejorar Ipp en churn

- Fases del modelo Hooked
- Disefio de hdbitos: notificaciones, rituales y

recompensas
- Ejemplos prdacticos

- Politica de toques y ética de notificaciones

- Tipos de segmentacion
- Retencién por industria

- Segmentacién avanzada y métricas asociadas

- CRM bdasico aplicado a retencién
- Journeys y automatizaciones

- Ejemplos B2B y B2C

- Retencién vs churn

- Cémo tangibilizar el impacto de mejorar churn
- Sintesis de aprendizajes del médulo
- Retencién como clave del growth

- Unit economics (ingresos, CAC, LTV)

- Relacién entre LTV y CAC

- Métricas clave: ticket promedio, frecuencia, ARPU
- Introduccién a loops de revenue

- Modelos de monetizacién (suscripciones,

freemium, premium)

- Upselling y aumento de basket size
- Testing de bundles y elasticidad de precios
- Promociones y su incrementalidad

- Qué es un Growth Loop y por qué importa
- Tipos de loops: adquisicién, retencion, revenue
- Coeficiente de viralidad y revenue loops

- CRO como enfoque en activacion y revenue

- Frameworks centrados en el usuario

- Data: cohortes de ingresos y andlisis incremental
- Sintesis de revenue loops + monetizacion

- ¢Qué es un andlisis situacional en Growth?

- Diagnéstico de con métricas: CAC, LTV, ARPU
- Frameworks de andlisis: FODA, 5C

- Identificacién de oportunidades y riesgos

- Interpretacion de datos para decisiones

- Trade-offs comunes: velocidad vs precision

- Modelos de priorizacién (RAPID, ICE, RICE)

- Documentacién y madurez en la experimentacion

- Cémo liderar con data y comunicar hallazgos
- Storytelling con resultados de experimentos
- Ejemplos inspiradores de empresas que escalan

con growth

- Errores comunes al escalar growth

- Growth model como herramienta de trabajo
- Proyecciones y escenarios

- Sistematizacién de experimentos exitosos

- Sintesis de aprendizajes del programa

Workshop 3: Andlisis y Data storytelling

Graduacion

35. Final Pitch

35. Ceremonia de
Graduaciéon

Presentacion final grupal a un jurado de
lideres en growth con feedback en vivo.

Ceremonia virtual y reconocimiento

a primeros puestos.
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Inspiration Shot: Charlas maestras con experiencias y
conocimientos de las mejores empresas del mundo

Anne Bonneville
E-Key Account Manager en L'Oréal Perd

+10 afos de experiencia digitalizando la belleza en L'Oréal.
Actualmente desarrolla el canal e-commerce de las marcas de consumo masivo
en Perl. Anteriormente asumié posiciones de digital project manager.

Thalia Dorronsoro
Design LEAD en Victoria Lab

+10 afios de experiencia en Service Design.

desarrollo de servicios, marcas y productos.

Q Ha participado en proyectos de innovacion y disefio enfocados al usuario para el

Octavio Buzo
International Growth Manager Latin America en Google

MBA con +10 afios trabajando en Google.

‘ Especialista en estrategias digitales para nuevos negocios.

Tus practitioners: Te ensenardn profesores de talla
mundial que lideran grandes proyectos

Melisa Lucero
Engagement Marketing Manager en Tiendamia

+10 anos en marketing digital, eCommerce y comunicacién, con experiencia en
Nestlé, Despegar, BGH y L'Oréal. Especialista en SEO, CRM y DATA con enfoque en
‘ resultados y equipos.

Dafne Cisneros
Sr. Marketing Manager Visa

Ex-Growth Marketing Manager Nubank. Ex-Head of Marketing Mercado
Crédito en Mercado Libre.

Federico Teyssandier
Campaign Manager en Binance

Ingeniero industrial +15 afios de experiencia en diversas dreas para importantes
' empresas multinacionales. Ex Digital Account Marketing en Adidas

Always Iterative! En Colectivo23 buscamos que nuestros Pasajeros tengan siempre la mejor experiencia de aprendizaje; por ello, el orden y nombre de
los temas de los Médulos, asi como los Practitioners podrian ajustarse durante la Ruta. Siempre buscaremos brindarte la mejor calidad de aprendizaje.
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cQuiénes somos?

+ 30K Estudiantes

Somos la escuela ejecutiva en LatAm que
ofrece una educaciéon de calidad global
conectando a profesionales con lideres de
las mejores empresas del mundo.

:Qué nos hace Unicos?

e A
Nuestro ColectivoWay, una metodologia Aplicabilidad: %
P " < Casos reales y frameworks
Unica de aprendizaje que desafia a la implementables desde dia 1.
educacidn tradicional porque resolvemos - J
la urgencia real de un mercado que se - A
transforma a toda velocidad. Disefiada P;actitioners | @

. Lideres con experiencia rea
para que entrenes y apliques lo en empresas t%p globales. NS
aprendido, guiado por Practitioners. \- /

Mas prdctica
que teoria

—

Aprende lo
relevante
para tu futuro
profesional

RN

Casos reales

ﬁ The
2 Colectivo

Comparte
experiencias y
recibe feedback

Proyectos
transversales

en vivo de inicio a fin
S [ -
Empresas DIC s
que ya confiaron en nosotros. amazon @x@
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Informacion clave
del programa

Clases via Zoom
100% en vivo

Ademadas, tendrds acceso a los
videos y presentaciones después @
terminado el programa.

Metodologia
practica y aplicable
Aprende y aplica desde tus S o

primeras sesiones. Potencia tu Q
performance en tu trabajo.

Contenido co-creado
con expertos

Casos realesy
proyectos ante

Contamos con lideres globales Ju rddo y
que han disefiado cada sesién Q Compartirds las sesiones
pensando en lo que el mercado y W) con profesionales de las

el mundo necesita. mejores empresas.

Certifica todo lo que aprenderds

Colectivo23

Por haber completado exitosamente
el programa especialzado:

Requisitos
« Asistir a tus sesiones.
Tienes un maximo de 6

Growth faltas.

. Participar activamente en
Mquetlng tus sesiones: enciende tu

Felicitaciones a

Tu nombre
puede
estar aqui

para consultar.

Aprobar los exdmenes de
cada mobédulo y proyecto
grupal final.

‘ cdmarag, tienes el chat

74 horas
académicas

En pocas palabras, invierte en aprender nuevas
habilidades y aplicarlas desde el dia 1.
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Sumate a la comunidad que redne
al mejor talento de la region.

The Unconference23

Graduacion México 2024 Bootcamp Al 2025

Graduacion Pera 2024
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Desafia tu futuro
profesional

Inversion

$ 6,720 MXN

Monto mensual en un
plan de 4 cuotas, o

$ 26,880 al contado

~

/

~

$1,653,750 COP

Monto mensual en un
plan de 4 cuotas, o

$6,615,000 al contado

~

v

Formas de pago

Pago 100% seguro: tus datos estdn protegidos por nuestro sistema de seguridad.

« Paga con tarjeta de crédito o débito

4 I
s/ 1,365 PEN
Monto mensual en un
plan de 4 cuotas, o
$/5,460 al contado
\ J
a I
$ 380 USD
Monto mensual en un
plan de 4 cuotas, o
$ 1,502 al contado
\ )

» Transferencia bancaria

» Meses Sin Intereses

@ Necesito mds informacion

La Escuela Ejecutiva de LatAm


https://wa.link/ykbnj6

