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DATOS GENERALES 
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Número de créditos (ECTS): 5 

Fecha de la última revisión: Septiembre de 2023 

Profesor Responsable: Marc Milian i Rueda 

Ubaldo Hervás Olvera 

 

 

1. DESCRIPCIÓN GENERAL  

Hoy en día, en un entorno tan cambiante y acelerado como el actual, la competitividad de cualquier 

empresa pasa por su capacidad de desarrollar, implementar y escalar las iniciativas adecuadas en 

el momento adecuado. Y ello requiere colaborar de forma eficiente y sistemática con los distintos 

agentes del ecosistema y aplicar metodologías de crecimiento basadas en la experimentación. 

 

Las empresas que buscan innovaciones más radicales en sus mercados (o en nuevos mercados) 

suelen colaborar con Startups, ya que es una fuente de oportunidades para ser disruptivos, y esto 

requiere desarrollar modelos más ágiles y rápidos de colaboración. De la misma forma, en otros 

casos será necesario colaborar con grandes corporaciones y otros agentes, con un enfoque 

diferente y específico para cada caso. 

 

2. OBJETIVOS 

▪ Entender la importancia de colaborar con los distintos agentes del ecosistema. 

 

▪ Familiarizarse con los diferentes actores y posibles formas de colaborar con ellos. 

 

▪ Descubrir el por qué y cómo colaborar con startups y otras iniciativas emprendedoras. 

 

▪ Explorar cómo incorporar la metodología Growth Hacking para generar un rápido crecimiento 

para la empresa, con la menor cantidad de tiempo, dinero y esfuerzo.  
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3. CONTENIDOS 

TEMA 1. COLABORACIÓN CON EL ECOSISTEMA 
 

TEMA 2. GO TO MARKET: GROWTH HACKING 
 

 

TEMA 1. Colaboración con el ecosistema 

Resultados del aprendizaje 

▪ Identificar cuándo es conveniente colaborar con startups, corporaciones y con otros agentes 

del ecosistema para dar respuesta a los retos de la empresa. 

▪ Saber escoger los modelos los diferentes modelos de colaboración, sus ventajas e 

inconvenientes. 

▪ Implantar, sistematizar e integrar un proceso de colaboración en la empresa mediante una 

buena selección de herramientas y modelos existentes. 

 

Contenido 

1. Retos de la innovación corporativa 

2. Modelos de colaboración 

3. ¿Cómo encontrar startups y otras iniciativas para colaborar? 

4. Sistematización del proceso de colaboración 

5. Herramientas y templates para implantar el proceso 

 

 

TEMA 2. Go to market: Growth Hacking 

Resultado del aprendizaje  

▪ Identificar cuándo implantar la metodología 

▪ Saber identificar y aplicar los principios elementales y las herramientas de la metodología 

en cualquier tipo de organización.  

▪ Priorizar y diseñar los experimentos adecuados  

▪ Construir dentro de la organización una cultura basada en la experimentación 

 

Contenido 

1. Qué son las estrategias Go-To-Market 

2. Propósito estrategias Go-To-Market 

3. Qué es el Growth Hacking 
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4. ¿Por qué aparece el Growth Hacking? 

5. Principios de la metodología 

6. Framework Growth Hacking 

7. Liderazgo en equipos de growth 

 

 

4. METODOLOGÍA DE ENSEÑANZA Y APRENDIZAJE 

La metodología de enseñanza y aprendizaje se desarrolla a partir de breves explicaciones teóricas 

que introducen ejemplos y casos que facilitan la aplicación inmediata de los contenidos tratados en 

cada tema al puesto de trabajo. El despliegue del modelo Learning by doing, basado en la 

capacitación experiencial, permite al participante obtener aprendizajes orientados a la acción.  

 

La asignatura se organiza de manera que el estudiante pueda obtener los conocimientos de los 

diferentes temas, consiga llevarlos a la práctica, y desarrolle una actitud participativa, proactiva y de 

espíritu crítico hacia los mismos. Por eso, las sesiones en el aula se dividen en teoría y práctica, y las 

actividades de aprendizaje se presentan como una oportunidad para complementar los 

conocimientos adquiridos y asimilarlos con mayor profundidad.  

 

Ello se lleva a cabo a través de la participación en clase y el intercambio de experiencias entre los 

asistentes, así como a través de ejercicios y dinámicas de diverso impacto. Dicho enfoque promueve 

el análisis y resolución de los contenidos de los que constan las materias, teniendo en cuenta las 

diferentes ópticas y perspectivas, convirtiéndose ésta en una fórmula altamente didáctica para la 

comprensión y asimilación de cada una de las temáticas. 

 

 

5. EVALUACIÓN 

Los programas Executive Education están basados en un modelo de evaluación por competencias, 

en el cual se valora el progreso del estudiante en la consecución de los objetivos planteados en el 

programa de estudios. 

 

El sistema de evaluación de esta asignatura pretende garantizar tanto la comprensión de los 

contenidos como la capacidad del alumno para ponerlos en práctica, valorando el progreso y el 

esfuerzo continuado. Los profesores y coaches aseguraran la asimilación de los contenidos a través 

de las actividades evaluables y el proyecto tutorizado.  
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