Acreditacion
de la incorporacion
de HubSpot

Guia de preparacion

Ultima actualizacién: 8 de febrero de 2024

El objetivo de este documento es dar claridad y contexto sobre el proceso de
acreditacion de la incorporacion de HubSpot, mencionar las expectativas y los requisitos
que deben cumplir los Solutions Partner interesados y ofrecer recomendaciones para
presentar una aplicacion lo mas sélida y relevante posible.

Para mas informacion sobre las acreditaciones de HubSpot y sus ventajas para los
Solutions Partner, haz clic aqui.


https://www.hubspot.com/partnercredentials
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ACERCA DE LA ACREDITACION DE LA
INCORPORACION DE HUBSPOT

El proposito de la acreditacion de la incorporacion de HubSpot es demostrar que tienes
experiencia de primera mano en la incorporacion exitosa de nuevos clientes a la plataforma de
HubSpot.

Ademds de tener conocimientos especificos del producto, un Solutions Partner acreditado debe
aprovechar la metodologia de incorporacion de HubSpot y la incorporacion basada en
objetivos para ofrecer un buen servicio a sus clientes. Si alin no has completado proyectos de
incorporacion para clientes con Marketing Hub Pro o Enterprise y Sales Hub Pro o Enterprise, o
no has aplicado la metodologia de incorporacion basada en objetivos, te recomendamos que
consideres alguna de las otras opciones de acreditacion.

Nota: Antes de presentar tu candidatura, asegurate de que cumples los siguientes requisitos:
e Tu organizacién debe tener al menos 3 empleados a tiempo completo.

e Tu organizacion ha incorporado a un cliente con Marketing Hub y Sales Hub,
con una suscripcién de nivel Pro (o superior) en los Gltimos 12 meses.

e Tu organizacién tiene experiencia con la metodologia de incorporacién basada en
objetivos.

e Tu organizacion tiene experiencia configurando la integracion con Salesforce y otras
integraciones o soluciones iPaaS del mercado.

e Tu organizacion debe cumplir con los requisitos previos de certificacion de HubSpot
Academy, tal y como se detallan en la seccion a continuacion (véase: Certificaciones
previas requeridas).

e Tu organizacion es un Solutions Partner de HubSpot nivel Platinum, Diamond o Elite.

El proceso de solicitud de la acreditacién de la incorporacién de HubSpot consta de dos rondas.
Es importante tener en cuenta que no se dceptard a todos los partners: su desempefio en cada
ronda individual dictard su progresion en el proceso de solicitud.

Nota: Los requisitos citados anteriormente se refieren tanto a (1) la elegibilidad para presentar
la candidatura para la acreditacién, como a (2) los criterios aplicables a todos los ejemplos y
documentaciéon presentados.
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Certificaciones requeridas

Antes de enviar su solicitud para obtener una acreditacion, el punto de contacto
principal y hasta cuatro miembros mds del equipo de los Solutions Partners interesados
deben completar y mantener activa la lista de certificaciones requeridas. Las
certificaciones obtenidas que hayan expirado al momento de la solicitud no serdn
elegibles.

Es decir, en total, entre los cinco integrantes de la organizacion del Solutions Partner,
debe haber 3 certificaciones activas de la implementacién de Marketing Hub, 3
certificaciones activas de la integracion con Salesforce, 3 certificaciones activas de
informes de HubSpot, y asi sucesivamente, para la lista completa de certificaciones
requeridas.

En el Plan de aprendizaje de requisitos previos para la acreditacién se puede
consultar la lista completa de certificaciones requeridas. También puedes consultarlas

aqui:
e Implementacion de Marketing Hub e Asesoria sobre plataformas
e Implementacion de Sales Hub e Infegracion de datos
e Software de Marketing de HubSpot e Integracion con Salesforce
e Software de ventas de HubSpot e Incorporacion basada en objetivos
e Software de Service Hub e Informes de HubSpot
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https://academy.hubspot.com/learning-paths/accreditation-prerequisites

Lista de comprobacion previa a la

solicitud

Antes de enviar tu solicitud, asegUrate de que cumple con los siguientes criterios y
requisitos. Si un documento asociado no cumple estos requisitos, la solicitud corre el
riesgo de ser rechazada.

El punto de contacto principal y hasta cuatro miembros mas del equipo de los Solutions
Partners deben completar y mantener activa la lista de certificaciones requeridas,
incluidas aquellas que requieren la calificacion de ejercicios o entregas prdacticas.

La solicitud y todos los documentos asociados estan en espariol.

Todos los documentos compartidos en la nube (como en Google Drive, Dropbox, Miro u
otras plataformas de alojamiento) son visibles y cualquier persona puede acceder a ellos
con el enlace proporcionado. Debido a que utilizamos un grupo aleatorio de expertos en la
materia, no hay forma de proporcionar acceso de visualizacion a un revisor especifico.

Los documentos cumplen con los criterios de la solicitud, son correctos y son los mismos
que se usaron durante la interaccion con el cliente. Los resUmenes ejecutivos del trabajo no
son suficientes. Si usas una herramienta de software de terceros para la gestion de
proyectos o la gestion del cambio (por ejemplo, Asana, ClickUp, Zoho u otras), debes
exportar el plan en su totalidad.

Tus clientes te han autorizado a compartir estos documentos con HubSpot. Solo se
compartiran internamente con un pequeno grupo de expertos en HubSpot y miembros del
equipo de acreditaciones. Nunca compartiremos estos documentos con terceros a menos
que 14 y tu cliente nos den previamente su autorizacion explicita.

Primera ronda

En esta rondaq, los partners presentan una solicitud (una por entidad) que incluye
informacion bdsica sobre la organizacion; también se les pedird que suban evidencia de
su trabajo con clientes en incorporacion y que proporcionen informacion de un cliente de
referencia al cual HubSpot contactard para solicitar feedback sobre su experiencia con el
partner que solicita la acreditacion.

Segunda ronda

En esta ronda, se pedird a los partners que suban un video en el que describan, en
espanol, su experiencia de primera mano con alguna faceta en particular de la
incorporacion de clientes, ademas de completar un ejercicio de auditoria de llamadas.
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Acreditacion: Incorporacion de HubSpot

Experiencia en el proceso de incorporaciéon: mi organizacion ha realizado proyectos de
incorporacion de clientes anteriormente y tiene acceso a los documentos, propuestas,
planes de proyecto y recursos utilizados.

O

Requisitos del producto: mi organizacién tiene experiencia en la incorporacion de
clientes a las ediciones Pro o Enterprise de Marketing Hub y Sales Hub de HubSpot.

O

Incorporacion basada en objetivos: mi organizacién ya ha aplicado la metodologia de
incorporacion basada en objetivos al menos en una interaccion del proceso de
incorporacion.

Certificaciones requeridas: mi organizaciéon cumple con los requisitos previos de
certificacion de HubSpot Academy tal y como se detalla en la seccion a la derecha.

Nivel: mi organizacion es un Solutions Partner de HubSpot nivel Platinum, Diamond o
Elite.

Certificacion requerida certi';liza?:(iaones Emplleado Emplzeqdo Emplseado EmpLeqdo Emplseado
requeridas
II_inl]EIemenTc|c:i<'>n de Marketing 3y 0 0 0 ] 0
Implementaciéon de Sales Hub 3x O O O O O
Software de Marketing Hub 3x O O O O O
Software de Sales Hub 3x O O O O O
Software de Service Hub 3x O O O O O
Asesoria sobre plataformas 3x O O O O O
Integracién de datos 3x O O O O O
Integracién con Salesforce 3x O O O O O
ir;?§;52200|0n basada en 3x 0 ] 0O 0 0
Informes de HubSpot 3x O O O O O
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CERTIFICACIONES REQUERIDAS PARA LA
ACREDITACION

Los Solutions Partner que deseen postularse deben completar y mantener ACTIVA una lista
estandar de certificaciones que validan sus conocimientos basicos y aptitudes
fundamentales. Las certificaciones obtenidas que hayan expirado al momento de la
solicitud no seran elegibles.

Como algunas de las certificaciones que se exigen como requisito incorporan ejercicios o
entregas prdcticas que se evallan, se recomienda no esperar hasta que se agote el plazo
para enviar las solicitudes.

e La calificacién de los ejercicios practicos incluye un ANS de 1 dia.

e La calificacion de las entregas practicas incluye un ANS de 7 dias.

Puedes consultar la lista completa de certificaciones requeridas aqui: plan de

aprendizaje de requisitos para la acreditacion.

Antes de presentar tu solicitud, compara las certificaciones activas de tu equipo con la
lista de certificaciones requeridas para las acreditaciones.
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- Implementacion de Marketing Hub

N.° de empleados del Solutions Partner que deben estar certificados : 3

Vende, gestiona proyectos y favorece el crecimiento a largo plazo de tus clientes mediante la
implementacion de Marketing Hub.

Tiempo estimado de finalizacion: 2 horas

- Implementacion de Sales Hub

N.° de empleados del Solutions Partner que deben estar certificados: 3

Descubre como implementar correctamente Sales Hub para tus clientes.

Tiempo estimado de finalizacioén: 3 horas

Software de Marketing de HubSpot

N.° de empleados del Solutions Partner que deben estar certificados: 3

Para crear una buena estrategia de inbound marketing necesitas empezar a utilizar el
software de marketing de HubSpot de la manera correcta desde el principio. El software de
marketing es una gran plataforma que cuenta con muchisimas herramientas, y para obtener
el méaximo valor debes entender como trabajan todas ellas en conjunto. En esta certificacion
haremos un recorrido por Marketing Hub y te mostraremos como usar las herramientas para
crear una estrategia de inbound marketing exitosa.

Tiempo estimado de finalizacion: 5 horas
Incluye ejercicios practicos (con un ANS de un dia).
Incluye entrega de prdcticas (con un ANS de siete dias).

- Software de ventas de HubSpot

N.° de empleados del Solutions Partner que deben estar certificados: 3

La certificacion del software de ventas de HubSpot demuestra tu habilidad para ejecutar un
proceso de ventas utilizando el CRM de HubSpot y las herramientas de Sales Hub. Esta
compuesto por 3 lecciones. Al final de cada clase, encontrards ejercicios practicos para que
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puedas aplicar lo que aprendiste inmediatamente.

Tiempo estimado de finalizacion: 2 horas
Incluye ejercicios practicos (con un ANS de un dia).

Software de Service Hub
N.° de empleados del Solutions Partner que deben estar certificados: 3

La Certificacion del software de Service Hub demuestra tus conocimientos para ejecutar una
estrategia de asistencia inbound con el Service Hub de HubSpot. Este curso de certificacion
consta de seis clases que abordan el plan de recorrido del cliente y distintas herramientas de
HubSpot, como el centro de ayuda, la base de conocimientos y el feedback del cliente.

Tiempo estimado de finalizacién: 2 horas
Incluye ejercicios practicos (con un ANS de un dia).

Asesoria sobre plataformas
N.° de empleados del Solutions Partner que deben estar certificados: 3

La asesoria sobre plataformas, o auditoria de herramientas tecnologicas, es la practica
mediante la cual se ofrece orientacion, experiencia y soluciones a clientes que buscan
aprovechar al maximo la utilidad de sus plataformas para obtener los mejores resultados. En
esta certificacion aprenderds a mantener conversaciones de descubrimiento de plataforma,
identificar necesidades especificas, impulsar el cambio de procesos en la empresa y a crear
una estrategia de salida al mercado para ofrecer tus servicios de asesoria sobre plataformas.

Tiempo estimado de finalizacion: 2 horas

Integracion de datos
N.° de empleados del Solutions Partner que deben estar certificados: 3

HubSpot es mds que un software: es una fuente central de informacién para tus datos. La
integracion de otras herramientas con HubSpot es necesaria para que los clientes entiendan
el rendimiento de la empresa y alineen los equipos. Sin embargo, una integracion no es solo
unir dos aplicaciones: el objetivo es conectar y asignar los datos que se intercambian entre
las aplicaciones. Esta certificacion te prepara para identificar ejemplos de uso y aplicar un
proceso de evaluacion paso a paso con el fin de elegir la integracion adecuada para tus
clientes.
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Tiempo estimado de finalizacion: 3 horas

Integracion con Salesforce

N.° de empleados del Solutions Partner que deben estar certificados: 3

En esta certificacion aprenderds a implementar la integracion con Salesforce para tus clientes.
Verds casos prdcticos de la integracion, como funciona y las diferencias clave entre HubSpot y
Salesforce. Descubrirds buenas practicas con respecto a la planificacion y los objetivos que debes
establecer antes de realizar la integracion y obtendras experiencia completando tareas, tales
como configurar listas de inclusion y sincronizar objetos personalizados. También sabrds el tipo
de informacion que necesitas obtener de tu cliente para solucionar un error y serds capaz de
identificar y resolver incidencias comunes en la integracion. Por Gltimo, aprenderds sobre las
actividades regulares de mantenimiento que tus clientes deben realizar para que la integraciéon
funcione sin problemas.

Tiempo estimado de finalizacion: 3 horas
Incluye ejercicios practicos (con un ANS de un dia).

- Incorporacion basada en objetivos

N.° de empleados del Solutions Partner que deben estar certificados: 3

Esta certificacion ofrece informacion detallada sobre como convertirse en asesor
estratégico, gestor de proyectos y planificador de crecimiento a la hora de ejecutar la
metodologia de incorporaciéon basada en objetivos para los Solutions Partners de HubSpot.
Aprende a incorporar un cliente a la manera de HubSpot, convirtiendo las prioridades del
cliente en las tuyas para que ambos puedan lograr sus metas mas rapido.

Tiempo estimado de finalizacion: 2 horas

- Informes de HubSpot

N.° de empleados del Solutions Partner que deben estar certificados: 3

Aprende a tomar decisiones basadas en datos mediante el uso de las herramientas de informes
de HubSpot. Este curso de certificacion consta de ocho clases que abordan el conocimiento de los
datos y las herramientas de informes de HubSpot en el CRM, Marketing Hub, CMS Hub, Sales Hub
y Service Hub.

Tiempo estimado de finalizacion: 4 horas
Incluye entrega de prdcticas (con un ANS de siete dias).
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PRIMERA RONDA DEL PROCESO
DE ACREDITACION DE LA INCORPORACION DE
HUBSPOT

En esta ronda, HubSpot te pedird que envies varios documentos que hayas usado en las
interacciones reales con los clientes. Deberds centrarte en la profundidad y la claridad, mas que
en la cantidad; se trata de abordar el proceso como si te estuvieras comunicando con los
equipos responsables del cliente. Es importante leer atentamente cada requerimiento para
asegurarte de incluir toda la informacion necesaria.

No es necesario que incluyas detalles adicionales sobre el cliente o tu organizacion mas alla de
lo que te pedimos; tu propuesta debe responder los tres requerimientos de esta ronda con entre
1y 3 interacciones con los clientes. Si lo deseas, puedes emplear una misma interaccién para los
tres requerimientos, aunque no es obligatorio.

Esta ronda del proceso de solicitud consta de tres elementos:

1. Subirds un plan de proyecto y el ID del portal de HubSpot asociado de un cliente
que hayas incorporado exitosamente utilizando la metodologia de incorporacion
basada en objetivos.

2. Subirds un documento que describa como resolviste satisfactoriamente los
desafios de integracion de un cliente aprovechando la integracion de HubSpot con
SFDC y un caso prdctico adicional empleando una integracion o una solucién
iPaa$S del mercado.

3. Facilitaras la informacion de contacto para una referencia de tu cliente.

Al considerar qué interaccion del proceso de incorporacion es la mds adecuada para
cumplir con los requerimientos, puedes basarte en las siguientes preguntas:

e :Se trata de un cliente que cuenta con Marketing Hub y Sales Hub de nivel Pro?
e ;Tuviste una llamada inicial exitosa con este cliente?
e ¢Has ayudado a este cliente a identificar, fijar y priorizar objetivos?

e :Puedes explicar la solucion de HubSpot que recomendaste para el cliente y como
cumplia sus objetivos empresariales particulares?

e ;Puedes resumir algunos de los desafios (del producto, técnicos, de gestion de
cuentas, de comunicacion) a los que te enfrentaste durante la incorporacion y
como los resolviste?

e :Conseguiste que el cliente no perdiera de vista el objetivo y pudiera alcanzarlo a
tiempo?
e ;Puedes describir cobmo gestionaste el sindrome del lavadero en la interaccion?

e ¢(Preparaste un plan para que el cliente siguiera teniendo éxito después de la
incorporacion?
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e :Creaste y conservaste una documentacion exhaustiva del proyecto que incluyera
soluciones técnicas y recomendaciones de optimizacion?

- Requerimiento 1: Plan del proyecto de incorporacion basada en objetivos e
identificacion del portal de HubSpot

Documentacion requerida

Sube un plan del proyecto y el ID del portal de HubSpot* asociado de un cliente que hayas
incorporado exitosamente utilizando la metodologia de incorporacién basada en objetivos. Las
mejores propuestas demostrardn que el cliente puede alcanzar sus objetivos de forma incremental
y obtener valor en un plazo de 90 dias desde el inicio, en lugar de esperar a concluir la
incorporacion para comprender el impacto y el retorno de su inversion en HubSpot.

Nota: Volverdas a analizar esta interaccion con el cliente si pasas a la segunda ronda del proceso
de acreditacion, por lo que es conveniente seleccionar la que mejor represente tu enfoque para la
incorporacion a HubSpot.

Si en la segunda ronda haces referencia a alguna de las interacciones de la primera ronda, no
debes asumir que el evaluador conoce tu trabajo con este cliente: procede como si fuera la
primera vez lo perfilas.

El plan debera incluir la siguiente informacion:

e Las fechas de inicio y finalizacion de la interaccion, la lista de productos y los niveles de
suscripcion.

e Los objetivos generales del cliente estdn claramente identificados y articulados.

e Se han identificado entre 3 y 5 objetivos para la "Fase 1", con fechas claras de inicio y
finalizacion.

e El cliente dispone de pasos y actividades claros que debe completar en HubSpot y
que corresponden a cada uno de los objetivos establecidos por el cliente.

El cliente seleccionado para esta interaccion debe tener tanto Marketing Hub como Sales Hub en
el nivel Pro o superior. No se tendrdn en cuenta las interacciones que hagan referencia a un plan
Starter.

*Para enconftrar el ID del portal de HubSpot de un cliente, consulta la URL de su cuenta:
https://app.hubspot.com/reports-dashboard/XXXXXX

Los criterios de revision de las propuestas son los siguientes:

e Los objetivos del cliente estan clara y concretamente identificados, documentados y
articulados en tu plan del proyecto.
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e El frabajo programado estd ligado a los objetivos del cliente y se realiza
en un plazo de 90 dias (como demuestra el plan del proyecto).

Ademadas de incluir la informacion anterior, te pedimos que incluyas lo siguiente:

Fecha de inicio de la interaccion

Fecha de finalizacién de la interaccion

Tamario de la empresa cliente

NUmero de usuarios incorporados

Nivel de Marketing Hub implementado: Gratuito, Starter, Pro, Enterprise, N/A
Nivel de Sales Hub implementado: Gratuito, Starter, Pro, Enterprise, N/A
Nivel de Service Hub Implementado: Gratuito, Starter, Pro, Enterprise, N/A

Si planeas enlazar documentos compartidos en la nube (como en Google Drive), asegUrate de que
son visibles y cualquier persona puede acceder a ellos con el enlace proporcionado. Debido a que
utilizamos un grupo aleatorio de expertos en la materia, no hay forma de proporcionar acceso de
visualizacion a un revisor especifico. Si esto no es posible, te recomendamos que descargues el
contenido en uno de nuestros formatos de archivo aceptados y lo cargues directamente en la
aplicacion. Ademas, si utilizas una herramienta de software para la gestion de proyectos o la
gestion de cambios (por ejemplo, monday.com, Asana, Zoho), puedes exportar el plan completo
para garantizar que el revisor tenga acceso a toda la documentacion.

Puedes cargar un maximo de tres archivos para esta presentacion; si crees que vas a tener mds de
tres archivos separados, deberds combinarlos cuando sea posible para consolidarlos. Aceptamos
los siguientes formatos de archivo:

.CSV
.doc
.docx
pdf
gif
Jpg
.png
ppt
pptx
Xls
Xlsx

.Zip
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- Requerimiento 2: Documentacion de la integracion

Documentacion requerida

Un componente esencial de la incorporacién es ayudar a los clientes a centralizar HubSpot dentro
de la estructura tecnologica de su organizacion, lo que a menudo requiere integraciones con las
plataformas o sistemas existentes del cliente: buscamos Solutions Partners que comprendan los
fundamentos de la integracion y puedan usar el ecosistema de aplicaciones e integraciones para
dar respuesta a sus necesidades.

Sube un documento que describa coémo resolviste satisfactoriamente los desafios de integracion
de un cliente. El caso prdactico debe incluir el uso de la integracién de HubSpot con SFDC y un
ejemplo de uso adicional que aproveche una de las integraciones de nuestro mercado de
aplicaciones o una solucién iPaas. El ejemplo de uso no debe incluir un contexto en el que
simplemente tengas que activar o encender una integracion, aunque las migraciones de datos
puntuales que utilicen la integracion con SFDC sirven.

La documentacion subida deberd incluir la siguiente informacion:

Las fechas de inicio y finalizacién de la interaccion, la lista de productos y los niveles de
suscripcion.

Explicacion clara del uso comercial de la integracion.

Explicacion de como funcionan las integraciones referenciadas.

Diagrama de flujo de datos, con los componentes pertinentes del modelo de datos.
Explicacién de la solucion disefiada.

Explicacion de como se usaron los datos en HubSpot.

Este documento no precisa comunicar los conocimientos de las integraciones a nivel de desarrollador,
pero deberd abordar de forma convincente los puntos descritos anteriormente.

Los criterios de revision de las propuestas son los siguientes:

El Solutions Partner proporciona una explicacién clara y detallada del ejemplo de uso
comercial para las integraciones conectadas, destacando también cualquier preocupacion
del cliente que se haya abordado.

El Solutions Partner ofrece una explicaciéon de como funciono la integracion con SFDC para
el cliente.

El Solutions Partner ofrece una explicaciéon de como funcionaron las integraciones
especificas del mercado de aplicaciones o las soluciones IPaa$S para el cliente.

El Solutions Partner comparte un diagrama de flujo de datos, con los componentes
pertinentes del modelo de datos, que permite consultar claramente el modelo del cliente en
torno a HubSpot; este diagrama debe ir acompariado de una explicacion y una
argumentacion claras de la solucion propuesta.

El Solutions Partner ofrece una explicaciéon de cdmo se usaron los datos en HubSpot.
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Nota: Esta documentacion subida debe contener dos ejemplos de uso de integracion independientes, uno
de los cuales incluye la integracién con SFDC. Los archivos a los que les falte alguno de estos elementos no
se fomardn en cuenta.

Si planeas enlazar documentos compartidos en la nube (como en Google Drive), asegUrate de que
son visibles y cualquier persona puede acceder a ellos con el enlace proporcionado. Debido a que
utilizamos un grupo aleatorio de expertos en la materia, no hay forma de proporcionar acceso de
visualizacion a un revisor especifico. Si esto no es posible, te recomendamos que descargues el
contenido en uno de nuestros formatos de archivo aceptados y lo cargues directamente en la
aplicacion. Ademas, si utilizas una herramienta de software para la gestion de proyectos o la
gestion de cambios (por ejemplo, monday.com, Asana, Zoho), puedes exportar el plan completo
para garantizar que el revisor tenga acceso a toda la documentacion.

Puedes cargar un maximo de fres archivos para esta presentacion; si crees que vas a tener mds de
tres archivos separados, deberds combinarlos cuando sea posible para consolidarlos. Aceptamos
los siguientes formatos de archivo:

.CSV
.doc
.docx
pdf
gif
Jpg
.png
ppt
pptx
Xls
Xlsx

.zip

GUIA DE PREPARACION DE LA ACREDITACION DE LA INCORPORACION DE HUBSPOT 14



- Requerimiento 3: Referencia del cliente

Informacion de contacto del cliente requerida

Facilita la informacion de referencia del contacto o persona responsable del cliente especificada
en el plan del proyecto.

Una vez que se haya proporcionado la informacioén de contacto, el sistema enviara un breve
formulario en el que se solicitara a las personas su opinion respecto a los siguientes
aspectos:

e Identificacion de objetivos y consideracion de las necesidades de la empresa
e Comunicacion efectiva
e Tiempo para demostrar valor durante la interaccion en el proceso de incorporacion

Ten en cuenta que deberas facilitar los datos de contacto del cliente antes de que finalice el
plazo de la primera ronda, aunque este podra enviar su cuestionario de retroalimentacion
antes de que concluya el plazo de la segunda ronda. Es responsabilidad del candidato
asegurarse de que los contactos de referencia seleccionados completen los formularios antes de
que finalice el plazo para el envio de la segunda ronda. En el portal de envios podrds consultar el
estado de tus referencias, asi como reenviar la solicitud en cualquier momento. Las referencias
que queden incompletas podrian eliminarte del proceso de acreditacion.
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SEGUNDA RONDA DEL PROCESO
DE ACREDITACION DE LA INCORPORACION DE
HUBSPOT

Esta ronda del proceso de solicitud consta de dos elementos, disenados para evaluar tus
competencias en materia de incorporacion y asesoria.

e Subirds un caso de éxito en video en el que describiras en profundidad una interaccion
del proceso de incorporacion.
e Completaras un ejercicio de escucha, en el que se te pedird analizar una llamada.

Por favor ten en cuenta: si en la segunda ronda haces referencia a alguna de las interacciones
de la primera ronda, no debes asumir que el evaluador conoce tu trabajo con este cliente:
procede como si fuera la primera vez lo perfilas.
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- Requerimiento 1: Caso de éxito en video

Video requerido

Para este caso de éxito, elabora y envia un video de méaximo 15 minutos en el que se explique
la interaccion del proceso de incorporacion correspondiente al plan de proyecto presentado en la
primera ronda.

Este video debe enfocarse en los aspectos especificos de la interacciéon que son cruciales para
el éxito de tus clientes y que podrian no ser faciles de comunicar solamente a través de la
documentacion.

En tu propuesta, debes abordar las siguientes situaciones:

e Describe el enfoque que usaste en la llamada inicial y las acciones que resultaron de esa
llamada.

e Explica como gestionaste los momentos en los que el cliente tenia mas metas/objetivos de
los que se podian cumplir razonablemente en la "Fase 1".

e (Qué soluciones de HubSpot recomendaste al cliente y como cumplieron con sus objetivos
comerciales especificos?

e Menciona algunos de los desafios (del producto, técnicos, de gestion de cuentas o de
comunicacion) a los que te enfrentaste durante la incorporacion y como los resolviste.

e ;CbOmo conseguiste que el cliente no perdiera de vista el objetivo y pudiera alcanzarlo a
tiempo? Explica como lograste que el proyecto siguiera adelante cuando el cliente no se
comprometia o no terminaba a tiempo las tareas asignadas.

e Ambito de aplicacién. Describe cdmo gestionaste el sindrome del lavadero en los siguientes

aspectos:
o Cuando el cliente quiere alcanzar objetivos adicionales en la misma cantidad de
tiempo.

o Cuando el cliente plantea requisitos "erréneos” que has tenido que rechazar
para recomendar un enfoque diferente.
o Cuando el cliente solicita requisitos que no estdan incluidos en su
tipo de suscripcion.
e Explica como preparaste al cliente para que tuviera un plan de éxito continuo tras la
incorporacion.
e Presenta un informe sobre los resultados cuantificables que el cliente haya obtenido
gracias a la incorporacion.

Si no fuera posible identificar una sola interaccién con un cliente que cubra todos los contextos
recomendados, puedes empezar con un cliente que te permita abordar la mayoria de los
requisitos y después recurrir a ejemplos de clientes adicionales para los puntos pendientes.
Aprovecha bien el tiempo: solo puedes enviar un video.
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Requerimiento 2: Continuacion del caso de éxito en video

Los criterios de revision de las propuestas son los siguientes:

e El Solutions Partner explica el enfoque utilizado en la llamada inicial y las acciones
derivadas de la misma.

e El Solutions Partner explica detalladamente tanto el contexto como el enfoque utilizado
para gestionar el sindrome del lavadero; en concreto, las metas y objetivos del cliente que
se podian cumplir razonablemente dentro de la Fase 1, los requisitos del cliente que no se
ajustaban o estaban mal alineados y los requisitos del cliente que no estaban incluidos en
su plan de suscripcién de HubSpot.

e El Solutions Partner expone con claridad las soluciones recomendadas y las vincula a
objetivos comerciales concretos y especificos.

e El Solutions Partner describe detalladamente los problemas técnicos y de gestion de la
cuenta que surgieron y su enfoque para encontrar una solucion.

e El Solutions Partner proporciona informacion especifica sobre sus estrategias para
mantener el proyecto dentro de los plazos previstos o las técnicas utilizadas para conseguir
la interaccion de los equipos o las personas responsables, segun el ejemplo presentado en
el video.

e El Solutions Partner expone el enfoque que aplica en la elaboracion de planes
personalizados para tener éxito tras la incorporacion.

e El Solutions Partner describe resultados cuantitativos claros y los éxitos obtenidos por el
cliente como resultado de su proyecto de integracion.

Directrices del video:

No se aceptardn videos de mds de 15 minutos.

Si lo deseas, puedes utilizar diapositivas o ayudas visuales para presentar tu contenido.
No debes incluir:

e Informacién sobre tu empresa
e Presentaciones de los miembros del equipo

Si planeas enlazar documentos compartidos en la nube (como en Google Drive), asegurate de que
son visibles y cualquier persona puede acceder a ellos con el enlace proporcionado. Debido a que
utilizamos un grupo aleatorio de expertos en la materia, no hay forma de proporcionar acceso de
visualizacion a un revisor especifico. Si esto no es posible, te recomendamos que descargues el
contenido en uno de nuestros formatos de archivo aceptados y lo cargues directamente en la
aplicacion. Se aceptan los siguientes formatos de archivo: .avi .mov .mp4 .zip
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Rqueinigo 3: Ejecidodeecucha ddlamadas

Auditoricddlamada

Los partners recibiran una grabacién de audio (junto con su transcripcién textual) de una
llamada de incorporacién entre un cliente y un Solutions Partner en la que el cliente expresa

su preocupacion por (1) el ritmo de la incorporacion y (2) la capacidad de su personal. El cliente
también estd confundido sobre las expectativas y las responsabilidades en el proceso de
incorporacion.

Los criebs daesdn ddas propustas son los sguits:

e La capacidad del Solutions Partner para detectar las principales preocupaciones del
cliente.

e La capacidad del Solutions Partner para destacar tanto los aciertos del partner
como sus dreas de mejora en la llamada de ejemplo.

e La capacidad del Solutions Partner para elaborar un plan de accion y los pasos proximos
a seqguir, tanto para el partner de ejemplo como para el cliente modelo, a partir de la
llamada.
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