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Caso de éxito HubSpot

Implantacion de HubSpot
en IVI RMA Global Education

Coémo IVI RMA Global Education mejoré la trazabilidad
comercial y automatizé la captacién de alumnos.

La Empresa

D Global . . . .
' v l RM‘L/*\ ) Edouc:tion IVI RMA Global Education es una institucion

especializada en formacion en reproduccioén asistida,
embriologia, genética y técnicas de laboratorio

W iviglobaleducation.com aplicadas a la medicina reproductiva. Su oferta
formativa se dirige a perfiles altamente cualificados,
W Sector: como médicos, embridlogos, bidlogos, estudiantes y
Salud profesionales del dmbito clinico y cientifico.
W Locadlizacién: Ante el crecimiento de sus acciones de captacion digital
Valencia (Espafia) y la diversificacion de su oferta académica, la
.. organizacion necesitaba una solucién que le permitiera
W Solucién:

centralizar la informacién de sus potenciales alumnos,
mejorar la trazabilidad comercial y automatizar sus
procesos de marketing y seguimiento.

Implantacion de HubSpot

El reto

Antes de la implantaciéon de HubSpot, IVI RMA Global
Education operaba con diferentes herramientas no
integradas entre si. Utilizaban Acumbamail para
campafas de email marketing y hojas de Excel para el
seguimiento manual de los datos comerciales. Esta

‘ ‘ situacion generaba diversas limitaciones:

- Ausencia de un CRM centralizado.
- Falta de trazabilidad del recorrido del alumno potencial.
- Dificultad para identificar el origen de los leads.

Gracias a la implantacion

- Escasa visibilidad de la interacciéon con campafias y

de HUbSpOt, hemos contenidos.
evolucionado hacia un - Procesos comerciales manuales y poco escalables.
ecosistema conectado - Dificultad para segmentar la base de datos.

I

- Falta de visibilidad del historial formativo de cada alumno.

automatizado y escalable.

El principal objetivo era implantar
, , una infraestructura tecnolégica

que permitiera optimizar procesos,

mejorar la toma de decisiones

y aumentar la conversion.



La solucién: implantaciéon de
HubSpot Sales y Marketing Hub

Para dar respuesta a estas necesidades, se
implementaron HubSpot Sales Hub Starter y
Marketing Hub Pro, configurados especificamente
para adaptarse a los procesos comerciales y
académicos de la institucion.

El proyecto incluyo:

- Andlisis funcional de procesos comerciales y de marketing.

- Configuracion completa de la plataforma.
- Migracién de datos histéricos de alumnos y leads
- Formacioén del equipo.

- Puesta en marcha y acompanamiento inicial.

- Definicién de una estrategia de automatizacién continua.
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Sales Hub® Marketing Hub®

Una configuraciéon adaptada al modelo formativo

W Pipelines comerciales personalizados.

Se configuraron cuatro pipelines diferenciados:
- Cursos.

- Mdsteres.

- Fellowships

- Training & Consulting

Esto permitié al equipo gestionar de forma mds

precisa las oportunidades y adaptar el
seguimiento segun el tipo de formacion.

W Integracién con canales de captacion.
HubSpot se integré con:

- Pdgina web.

- Tienda online de inscripciones.

- Google Ads.

- Cuentas de correo del equipo.

Ademds, se desarrollaron formularios en espafol

e inglés que facilitaron la captacion de leads
internacionales y segmentados.

W Automatizacion del marketing educativo.

Tras la implantacion del CRM, se desarrolld una

estrategia de automatizacion con el objetivo de
acompanar al alumno potencial durante todo el

proceso de decisién.

W Estrategias de cross-selling.

También se implementaron workflows dirigidos a
antiguos alumnos, promoviendo nuevas
formaciones en funcidn de su historial e intereses,
fomentando asi la recurrencia.

W Workflows de lead nurturing.

Se disefiaron flujos automatizados que incluian:
- Emails de bienvenida.
- Informacion detallada de programas.
- Detalles econdmicos y proceso de inscripcion.
- Recordatorios automatizados.
- Invitaciones a webinars.
- Casos de éxito y testimonios.
- Comunicaciones de cierre de convocatoria.
- Envio segmentado de descuentos.

W Automatizaciones operativas.

Se optimizaron procesos internos mediante:

- Creacion automdtica de oportunidades.
- Actualizacion de estados y etapas.

- Segmentacion dindmica de contactos.

- Automattizacion de tareas comerciales.




Resultados

Aungue los datos cuantitativos son confidenciales,
la implantacion permitio:

- Mayor trazabilidad del recorrido del alumno.
- Mejor identificacién del origen de los leads.

- Centralizacién de la informacién comercial y de
marketing.

- Seguimiento detallado del historial de inscripciones.
- Mayor visibilidad de los ingresos por formacion.

- Mejora en la segmentacion.

- Reduccién de tareas manuales.

- Incremento del conocimiento sobre la interaccién de los
usuarios
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W Personalizacién de la experiencia.

Uno de los elementos clave fue la personalizacién
avanzada de las comunicaciones, adaptadas segun:

- Tipo de formacion.
- Perfil profesional.

- ldioma.

- Intereses.

- Fase del embudo.

Esto permitié ofrecer una experiencia mds relevante
y mejorar el engagement de los usuarios.

La integracion entre CRM,
automatizacion de
marketing y trazabilidad
comercial proporciona
ahora una visién completa
del comportamiento de los
potenciales alumnos,
permitiendo optimizar
tanto la captacién como la
fidelizacioén.

))

Inforges es una consultoria tecnoldgica que ofrece experiencias que contribuyen a transformar
organizaciones. Somos una compania internacional que acompafia a empresas e instituciones
pUblicas en su evolucién digital, combinando innovacion tecnolégica, cercania y visidn estratégica.

Mejoramos procesos, incrementamos el volumen de negocio, asi como la rentabilidad y el retorno

de las inversiones.




