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e Castella

Entendre la startup com un procés sistematic d'experimentacié on es proven coses que poden funcionar o no, i s'apren al llarg de l'activitat en lloc d'intentar
que tot surti bé d'una sola vegada. Saber implementar técniques que ajudin a escalar vendes, millorar els Indicadors Clau de Rendiment (KPIs) del negoci,
captar nous clients i fins i tot establir embuts de venda automatitzats.

Al llarg del curs, explorarem els pilars essencials del Growth Hacking, com ara la composicié de I'equip de creixement i el nivell de maduresa necessari en el
producte per abordar amb éxit aquest procés. Detallarem les caracteristiques de les estrategies de Growth Hacking que sén distintives a cada fase de I'embut
de producte (o funnel). A més, es presentaran diversos exemples de casos d'exit per inspirar idees, tot i que s'adverteix que el Growth Hacking és un art en
evolucio constant, i el que va funcionar bé fa uns anys pot no tenir impacte en l'actualitat.

e CB2. Que els estudiants sapiguen aplicar els seus coneixements al seu treball o vocacié d'una forma professional i posseeixin les competéncies que
solen demostrar-se per mitja de I'elaboracio i defensa d'arguments i la resolucié de problemes dins la seva area d'estudi.

e CB3. Que els estudiants tinguin la capacitat de reunir i interpretar dades rellevants (normalment dins la seva area d'estudi) per emetre judicis que
incloguin una reflexié sobre temes rellevants d'indole social, cientifica o ética.

e CEA4. Analitzar i avaluar les estratégies de desenvolupament, llancament i posicionament de nous productes, aixi com prendre decisions en relacié
amb la variable del producte, preu, distribucié i comunicacié.

e CE10. Analitzar i avaluar el paper de les comunitats digitals i les xarxes socials a I'empresa.
e CE14. Aplicar els coneixements adquirits a la gestié de comunitats digitals.

e CE15. Reunir i interpretar dades significatives per a emetre judicis que incloguin una reflexié sobre temes rellevants d'ambit empresarial i ser capag
d'elaborar un document que permeti transmetre informacié o una proposta empresarial innovadora.
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CES3. Identificar les eines qualitatives i quantitatives d'analisi i diagndstic per a la investigacié de mercats.

e CGL1. Ser capag¢ de treballar en equip, participant activament en les tasques i negociant davant opinions discrepants fins arribar a posicions de
consens, adquirint aixi I'habilitat per aprendre conjuntament amb altres membres de I'equip i crear nous coneixements.

e CG2. Ser capag d'innovar desenvolupant una actitud oberta davant el canvi i estar disposats a re-avaluar els vells models mentals que limiten el
pensament.

e CT1. Comunicar amb propietat de forma oral i escrita en les dues llengles oficials a Catalunya.
e CT4. Dominar les eines informatiques i les seves principals aplicacions per a l'activitat académica i professional ordinaria.

e CT5. Desenvolupar tasques aplicant els coneixements adquirits amb flexibilitat i creativitat i adaptant-los a contextos i situacions noves.

No definides

Tema 1: Introducci6 al Growth Hacking

1.1 Presentaci6 i Metes

1.2 Concepte de Growth Hacking

1.3 Equips Especialitzats a Growth Hacking
1.4 Procés d'Experimentacio a Growth Hacking
1.5 Piramide del Creixement de Sean Ellis

1.6 Test de Sean Ellis ("Must-Have" Survey)

Tema 2: Disseny de I'Embut o Funnel

2.1 Introducci6 al Disseny del Funnel

2.2 Embut de Conversié

2.3 Personalitzaci6 de I'embut

2.4 Trucades a I'Acci6 (CTA) i Disparadors (Triggers)
2.5 Després de I'Encaix Producte-Mercat

2.6 Prova Minima Viable (MVT)

Tema 3: Hackejant la Captacio i I'Adquisicio
3.1 Introduccié a la Captaci6 i Adquisicié

3.2 Crawling i Scraping: Generaci6 de Leads
3.3 Drivers, Ganxos i Moment "Aha!"

3.4 Efecte "Wow!" i Métriques Associades

Tema 4: Hackejant I'Activacié

4.1 Introducci6 a I'Activacio

4.2 Fluxos de treball i el procés d'Onboarding
4.3 Assegurar l'activacio

4.4 Criteris de Pas d'Activacié



4.5 Objectius i resultats clau (OKRs)
4.6 Cost d'adquisici6 de client (CAC o COCA)

4.7 Métriques de la Vanitat

Tema 5: Hackejant la Retencié

5.1 Introducci6 a la Retencié

5.2 Fases de la Retenci6

5.3 Maquina Viral "Pegajoso”

5.4 La Metrica del Pol Nord (NSM)

5.5 La Métrica que Importa (OMTM)

5.6 Analisi de Cohorts i Palanques de Retencid

5.7 Indicadors DAU, MAU i WAU

Tema 6: Hackejant la Monetitzacio

6.1 Introducci6 a la Monetitzacio

6.2 Empényer perquée Paguin

6.3 Ingrés Mitja per Usuari (ARPU)

6.4 Valor del Temps de Vida del Client (CLV, LTV o CLTV)
6.5 Maquina de Viralitat: Pagat

6.6 Experimentar per Optimitzar el Preu

Tema 7: Crea la teva Maquina de Referenciacié
7.1 Introducci6 a la Referenciacié

7.2 Coeficient de Viralitat o Factor

7.3 Maquina Viral de Referenciacié

7.4 Bones Practiques de les Growth Machine

7.5 Pros i Contres de la Gamificacio

7.6 Efectes de Xarxa

Tema 8: Eines de Growth Hacking

8.1 Introduccio a les Eines de Growth Hacking
8.2 Estratégies de Creixement

8.3 Eines de Growth Hacking |

8.4 Equacio de Creixement

e 07 - Energia neta i assequible

e 03 - Salut i benestar

30% activitats a classe
30% presentacio final

40% examen



