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RESUMEN
El sector educativo enfrenta desafios en la gestion de procesos comerciales y la captacion
de clientes en un entorno digital. En este contexto, la optimizacién del proceso comercial
de la escuela Idiomas para el Mundo se logré mediante la implementacién del CRM Kommo
y un chatbot automatizado, disefiados para cualificar y gestionar clientes potenciales
provenientes de redes sociales.
La metodologia incluyé el diagnostico de la gestion comercial de la empresa, se configuré
e integré Kommo con sus redes sociales, se crearon embudos de venta personalizados, y
se desarroll6 un chatbot desde cero para automatizar consultas iniciales y la recoleccion
de datos.
Los resultados transformaron la gestion comercial de la escuela hacia un sistema eficiente
y estructurado. Se logré responder mensajes rapidamente, incrementando oportunidades
de conversion y fortaleciendo la relacién con los clientes. Esto mejoré indicadores clave
como captacién de leads, el tiempo de respuesta, y las tasas de conversion y retencion.
En conclusion, la implementacién de Kommo y el chatbot modernizé el proceso comercial
de Idiomas para el Mundo, demostrando asi, la capacidad de la autora para diagnosticar y
solucionar problemas de ineficiencia comercial y gestion de clientes potenciales,
evidenciando iniciativa y resiliencia en la aplicacién de tecnologias digitales.
Palabras claves: CRM, chatbot, automatizacion comercial, captacion y gestion de clientes
potenciales, redes sociales, embudo de venta, optimizacion de procesos, Kommo, Idiomas

para el Mundo.
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ABSTRACT
The educational sector faces significant challenges in managing commercial processes and
acquiring clients within an increasingly competitive digital environment. In this context, the
commercial process at Idiomas para el Mundo was optimized through the implementation
of Kommo CRM and an automated chatbot, designed to qualify and manage leads
originating from social media platforms.
The methodology involved diagnosing the company’s commercial management, configuring
and integrating Kommo with its social media accounts, designing customized sales funnels,
and developing a chatbot from scratch to automate initial inquiries and data collection.
As a result, the school's commercial operations were transformed into an efficient and
structured system. Lead response times improved significantly, increasing conversion
opportunities and strengthening client relationships. Key performance indicators -such as
lead capture, response time, and conversion and retention rates- showed notable
improvement.
In conclusion, the implementation of Kommo and the chatbot modernized the commercial
process at Idiomas para el Mundo, demonstrating the author’s ability to diagnose and
address inefficiencies in commercial processes and lead management, while showcasing
initiative and resilience in the application of digital technologies.
Keywords: CRM, chatbot, commercial automation, lead acquisition and management,

social media, sales funnel, process optimization, Kommo, ldiomas para el Mundo.
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