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RROGRAMAYEN
GROWTH MARKETING

DOMINA LAS ESTRATEGIAS DE ADQUISICION, ACTIVACION,
RETENCION Y MONETIZACION CLAVE PARA IMPULSAR EL
CRECIMIENTO DE TU MARCA O PRODUCTO.
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GROWTH MARKETING

OBJETIVOS

El Programa esta pensado para profesionales y estudiantes interesados en construir una carre-
ra en Growth Marketing enfocada en aplicaciones moviles.

Su objetivo es brindarte las herramientas, frameworks y la mentalidad experimental necesaria
para escalar una aplicacion de manera sostenible, combinando datos, marketing y producto
para impulsar el crecimiento en cada etapa del ciclo de vida del usuario.

Aprenderds estrategias avanzadas y tacticas experimentales para adquirir, activar, retener y
monetizar usuarios, identificando oportunidades de mejora continua que generen impacto real
en los negocios. Este programa te prepara para liderar iniciativas de crecimiento en entornos
mobile, tomar decisiones basadas en datos y trabajar de manera integrada con equipos de
producto, tecnologia y marketing, potenciando tu desarrollo profesional en el ecosistema de
aplicaciones moviles.

El diferencial del programa incluye una mirada estratégica e integral del Growth Marketing, con
la colaboracion especial de Winclap, Partner lider en Growth Transformation. Este enfoque no
solo rompe silos entre diferentes areas de conocimiento, sino que también provee herramien-
tas practicas y estratégicas para los tomadores de decisiones.

Programa conjunto:
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PROGRAMA CONJUNTO

S/ Winclap.

The gateway to growth transformation

Winclap es una compania global que transforma la manera en que las marcas crecen.
Combinando consultoria con ejecucion, ofrece soluciones estratégicas para atraer, adquirir y
monetizar usuarios. Se enfoca en apoyar a startups que han alcanzado product-market fit,
empresas nativas digitales y negocios tradicionales en proceso de transformacion digital.

Con 11 afos de experiencia y 300 clappers en 5 paises, tralbaja con clientes destacados y cuenta
con la colaboracidon de partners de renombre como Google, Meta y TikTok.
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éA QUIENES ESTA DIRIGIDO?

* Profesionales del Marketing digital: que buscan ampliar sus habilidades para impulsar el
crecimiento de aplicaciones moviles, optimizando la adquisicion, activacion, retencion y mone-
tizacion de usuarios a través de estrategias data-driven.

* Emprendedores en desarrollo: fundadores o responsables de apps en etapas iniciales, que
quieren incorporar herramientas, metodologias y tacticas para acelerar el crecimiento de sus
proyectos sin requerir una gran inversion en marketing tradicional.

* Profesionales que desean mantenerse a la vanguardia del ecosistema mobile, este programa
los prepara para generar impacto medible y tomar decisiones basadas en datos en un entorno
dindmico y altamente competitivo.

 Perfiles con formacién o interés en marketing digital, negocios, economia, ingenieria,
economia o andlisis de datos que buscan dominar las estrategias que utilizan las empresas
lideres en tecnologia y apps para crecer de forma sostenible.

Requisitos de admision

- Contar con un grado de conocimiento en Marketing digital.

- No es necesario tener conocimiento previo en Marketing para Aplicaciones

- Recomendable: nivel intermedio de inglés ya que algun contenido puede estar en ese
idioma.
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¢éPOR QUE PARTICIPAR DEL PROGRAMA?

Hoy el crecimiento de las aplicaciones moviles es uno de los principales motores de la econo-
mia digital. En un escenario donde millones de apps compiten por la atencion —y la perma-
nencia— de los usuarios, dominar las estrategias de adquisicion, retencion y monetizacion ya
Nno es una ventaja: es una necesidad para lograr resultados sostenibles.

Participar en el Programa en Growth Marketing para Apps es una oportunidad para incorporar
estrategias avanzadas y tacticas experimentales disefadas para escalar productos maoviles. En
un ecosistema en constante evolucion, la capacidad de experimentar, medir, iterar y optimizar
cada etapa del ciclo de vida del usuario es lo que diferencia a las apps que triunfan de las que
se quedan atras.

* Demanda actual: el crecimiento del ecosistema mobile ha disparado la necesidad de profe-
sionales capaces de combinar analitica, marketing digital y estrategias de producto para hacer
crecer aplicaciones en todas sus etapas.

* Innovacién continua: el universo de las apps cambia rapidamente, impulsado por nuevas
plataformas, herramientas de medicion y tecnologias de adquisicion. Este programa brinda la
oportunidad de mantenerse a la vanguardia de las ultimas tendencias y practicas de Growth.

» Habilidades transversales: el enfoque de Growth para apps integra conocimientos de marke-
ting, analisis de datos, UX, tecnologia y producto, fomentando una vision integral del creci-
miento digital.

¢ Impacto medible: las metodologias de Growth Marketing aplicadas al mundo mobile permi-
ten demostrar resultados concretos, optimizar recursos y escalar de forma sostenible la base
de usuarios y los ingresos de una aplicacion.
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éCOMO SE DICTAN LAS CLASES?

Las clases se desarrollaran en modalidad online, en formato sincronico, a través
de la plataforma de la Universidad Austral.

Esta prevista 1jornada intensiva de networking de manera presencial en el Campus
Pilar (hibrida).

Duracion: 3 meses | Clases: 13 | Frecuencia: una vez por semana.
Dia de cursada: jueves de 18 a 21 horas | Inicia: abril de 2026.

DURACION INICIO
3 MESES : ABRIL 2026
1CLASE SEMANAL
DE 3 HORAS MODALIDAD

ONLINE / SINCRONICO
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PLAN DE ESTUDIOS

CLASE 1

* Objetivos del programa.

* Presentacion del programa y su metodologia.
 Introduccion al concepto de Growth Marketing.

CLASE 2
* Modelos de Growth Marketing.

CLASE 3
» Usuarios vs clientes.
* Psicologia del consumidor y comportamiento del usuario.

CLASE 4

* Introduccion a la retencidon de clientes.
* Framework de analisis de retencion.

e Fases del usuario.

CLASE 5
* Desarrollo de una estrategia de adquisicion.
» Armado de una estrategia de canales.

CLASE 6
e Introduccidn a canales de Paid Media.

CLASE 7

* Optimizacion de canales.

* Medicidon de resultados: KPIs e incrementalidad.

* Diseflo de Media Plan: ¢cuando probar canales nuevos?

CLASE 8
 Introduccidn a la atribucion.
e Herramientas de medicion.

CLASE 9

* Contenido en la era del entretenimiento.
e Distribucion.

* Experimentacion.

e Herramientas de |A.

i

S, ewvessons | CIENCIAS
@ AUSTRAL | EMPRESARIALES WWIHCIZIP@



CLASE 10

* Introduccion y estrategias.

* Medicidn de la estrategia de monetizacion.
* Pricing.

CLASE 11

* Introduccion a la experimentacion.
 Estructuras de testeo.

* Automatizaciones y orientacion a la conversion.

CLASE 12

* Procesos y Roadmap de Growth Marketing.

* Introduccion y Estructuras de equipos de Growth.
* North Star Metric.

CLASE 13
» Presentacion de proyectos finales
* Retroalimentacion y evaluacion del curso.

El Programa en Growth Marketing establece requisitos de aprobacion para garantizar
una experiencia educativa completa y efectiva:

* Asistencia minima del 75%.

e Evaluaciones periodicas.

e Desarrollo y presentacion de un proyecto final.

 Participacioén activa en clases, foros de discusion y otras actividades propuestas.

La evaluacidon se basara en una combinacion de estos elementos, buscando tanto la
adquisicion de conocimientos tedricos como el desarrollo de habilidades practicas.
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La Facultad de Ciencias Empresariales de la Universidad Austral extendera el Certifica-
do Académico de aprobacion del “Programa en Growth Marketing” a quienes cumplan
con el régimen de promocion correspondiente (75% de asistencia y trabajo practi-
co/examen final).

El presente certificado corresponde a la categoria de extension universitaria de perfec-
cionamiento y no es una carrera, titulo o grado universitario.

DIRECTOR ACADEMICO

Con su amplia trayectoria liderando la transformacion digital y la implementacion
de tecnologias de marketing en Telecom Argentina y Banco Galicia, comple-
mentada por su formacion avanzada en Marketing Digital y Estrategias Digitales
de Mercadotecnia por Kellogg Executive Education, encarna la confluencia
perfecta de experiencia y vision innovadora necesaria para dirigir nuestro
programa en Growth Marketing hacia el futuro, garantizando una educacién que
no solo conecta con las tendencias actuales sino que prepara a los profesionales
para liderar en la era digital.

DIRECTOR EJECUTIVO

Alejandro es Ingeniero Industrial y cuenta con una sdlida trayectoria liderando
equipos comerciales y de Performance Marketing. Actualmente trabaja en un
Winclap, empresa lider de la industria del Growth, donde ha desarrollado su
carrera y adquirido experiencia clave durante los ultimos afos. Su enfoque
practico y ejecutivo en el programa de Growth Marketing permite a los
alumnos aplicar la teoria a la practica con herramientas concretas.
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CONTACTO

+54 9 11 31422173
muttaro@austral.edu.ar
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En caso de que el participante solicite la baja hasta 5 dias habiles antes del inicio de clases, no se reintegrara la matricula por reserva de vacante, y si el importe abonado
en concepto de arancel/cuotas. (*)

Los alumnos que abandonen durante el transcurso del cursado (baja o suspension de estudios), no podran reclamar la devolucién de la matricula. Se reintegrara el 50%
de lo abonado, siempre que las horas de clases cursadas no superen el 30% de la actividad. (*).

La Universidad no acepta para sus actividades el pago anticipado o adelantado de cuotas en pesos. Se habilita Unicamente con moneda extranjera girado a la cuenta en
el exterior de la Universidad, al cambio oficial del BCRA al momento de la operacién.

(*) Sobre el importe sujeto a devolucion, se le deducira un 5% en concepto de cargos administrativos.




