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Día a día de un representante de 
ventas con HubSpot CRM y Sales.

TEMA DE HOY



AGENDA

1. Introducción: ¡No pierdas más tiempo!
2. Día a día en la vida de un vendedor con 

HubSpot CRM y HubSpot Sales
3. Automatización: un paso más hacia la 

productividad



QUÉ APRENDERÁS HOY

1. Aplicaciones funcionales de las diferentes 
herramientas de HubSpot CRM y HubSpot 
Sales Hub

2. Cómo armar un proceso de trabajo para tu 
equipo de ventas con HubSpot



Ingresa tus preguntas
en la herramienta de  

Q&A
de Zoom. 



Introducción: 
!No pierdas más tiempo!

#1



2.600
VISITANTES AL MES

En el mundo 
de las ventas...

EL TIEMPO VALE ORO



La calidad de un prospecto 
disminuye con el tiempo.

1 hora

Competencia?

48 horas > 48 horas



¿Qué muestran las investigaciones?  



SE VAN PARA LA 
COMPAÑÍA QUE 
RESPONDA PRIMERO. 

35-50%
DE LAS VENTAS

InsideSales.com



RESPONDEN A LOS LEADS 
EN MENOS DE UNA HORA. 

37% 
DE LAS EMPRESAS 

ENTREVISTADAS

Dr. James Oldroyd |  the Lead Response Management Study

http://www.leadresponsemanagement.org/lrm_study


CUANDO UN LEAD 
ES CONTACTADO
EN LOS PRIMEROS 
5 MINUTOS vs 30 MINUTOS. 

21 VECES 
MAYOR OPORTUNIDAD 

DE CIERRE

Dr. James Oldroyd |  the Lead Response Management Study

http://www.leadresponsemanagement.org/lrm_study


Miremos el flujo de trabajo de un representante de ventas





Cómo emplean su tiempo los vendedores

Fuente: https://www.paceproductivity.com/single-post/2017/02/09/How-Sales-Reps-Spend-Their-Time



Frecuentemente los equipos de ventas 
experimentan altas pérdidas de tiempo



Registrando comunicación 
y notas manualmente en 
un sistema o en excel. 

#1



Creando recordatorios 
para hacer seguimiento.#2



Comunicación fragmentada 
en diferentes sistemas.#3



Redactar los mismos 
emails todo el tiempo#4



Decidir a qué leads se va 
a contactar hoy#5



Falta de seguimiento a 
pendientes y tareas#6



Recordemos rápidamente de que está 
compuesto el CRM de HubSpot



Estado
Fecha 
Hora
Asignacion
Descripción

Producto
Tipo de negocio
Fecha de cierre
Valor
Etapa del negocio

Contacto
Email
Nombre
Puesto
Lead Status
Producto visto

Emails enviados
Llamadas realizadas
Reuniones
Secuencias
Documentos enviados

Empresa

Negocio

Tareas
Noticias de la empresa
Reuniones de equipo
Informacion Eventos
Notas tomadas
Actividad de contactos

Dominio
Direccion
Industria
# de Empleados
Descripción

Notas 
Reuniones
Actividad de contactos y 
empresas

Propiedad = Campo



Día a día con HubSpot 
CRM y HubSpot Sales

#2



Todas la tareas del equipo de ventas 
involucran algún medio de comunicación.



Según el reporte del 2017 del estado del 
Inbound en Latinoamérica el correo 

electrónico es el rey o medio de 
comunicación favorito de las organizaciones. 



Empecemos por lo primero y miremos cómo 
vamos a optimizar este medio. 



Una de las cosas que como vendedores 
hacemos todo el día:

Enviar emails y comunicarnos con leads



Extensión de Sales para Gmail y Outlook. 



Registra automáticamente tus 
correos en el perfil del contacto 
en el CRM

#1

Recibe notificaciones de 
aperturas y clicks#2

Crea contactos en el CRM 
si no existen todavía#3

La extensión te permite: 



Toda la información de tus contactos y la 
comunicación en un solo lugar, 

registrada de manera automática.



Manos a la obra: 
Recreemos el día a día de un rep.   



Decidir a cuáles

leads.
8:00 AM.

debo dar seguimiento hoy



- Crea y guarda filtros de contactos que te muestren los 
leads que cumplen con ciertos criterios

- Usa la propiedad de “Estado de la Oportunidad de 
Venta” para dar seguimiento al proceso de contacto 
inicial con los leads

Estado de la Oportunidad de Venta y Filtros.





Empezar a prospectar

nuevos
9:00 AM.

leads provenientes de marketing. 



- Todos los leads provenientes de Marketing deben estar en etapa 
“Marketing Qualified Lead” (MQL)

- Haz un análisis inicial y marca como “Sales Qualified Lead” (SQL) a 
los leads con los que crees que puedes trabajar

- Deja los otros leads como MQL e identifícalos con una propiedad 
para que regresen a Marketing 

Etapa del Ciclo de Vida



- Dos propiedades de calificación inteligente en 
HubSpot:

i. Probabilidad de cierre
ii. Prioridad de contacto

- Crea filtros para identificar a contactos con alta 
probabilidad de cierre y primera prioridad (Tier 1 o 2)

Calificación inteligente de leads

* Sales Hub Professional





Primera

reunión
10:00 AM.

con leads calificados



- Toma notas directo en el CRM y registra la reunión una 
vez finalizada

- Si usas Google Calendar, puedes integrarlo con el CRM 
para que las reuniones se registren automáticamente 

Registro de reunión y notas en CRM





- Usa la herramienta de Tareas para crear tareas y 
recordatorios asociados a tus contactos o empresas

- Maneja y filtra las tareas cada día para ver que tienes 
pendiente 

Tareas de seguimiento después de 
la reunión





Registro de 

información
11:00 AM.

obtenida en las horas previas



- Agrega nueva información a propiedades existentes
- Coordina la creación de nuevas propiedades de ser 

necesario
- Actualiza la información en propiedades que ya tienen 

un valor 

Actualización de propiedades de 
contacto o empresa en CRM





- Asegúrate que todos los contactos B2B estén asociados 
a la empresa correspondiente

- Crea nuevas empresas de ser necesario

Asociación de contactos y empresas



Envío de 

cotización
12:00 PM.

y propuestas pendientes



- Crea un Negocio en etapa inicial para empezar a dar 
seguimiento a esta oportunidad

- Mueve el Negocio de etapa en etapa hasta cerrarlo 
(ganado o perdido) para dar seguimiento

- Asocia contactos, empresas, tareas al Negocio
- Registra notas y actividades manualmente en el 

Negocio

Manejo de Negocios en el CRM





- Envía tu email con la cotización usando una plantilla 
predeterminada para ahorrarte tiempo y personalizar el 
email con información del contacto

- Analiza periódicamente la efectividad de cada una de 
tus plantillas en cuanto a aperturas y clicks

Uso de Plantillas de correo

* Sales Hub Starter o Professional







- Envía los documentos a tus leads por email mediante un 
link para acceso online, en vez de adjuntar el archivo

- Recibe notificaciones cuando un documento es visto por 
el usuario

- Obtén analíticas de cuáles páginas/diapositivas fueron 
vistas por cada persona y por cuánto tiempo

Uso de herramienta de Documentos

* Sales Hub Starter o Professional





¿Hora del 

Almuerzo? 
12:00 PM.



Seguimiento de

leads
2:00 PM.

generados en la mañana



- Además de usar Plantillas para enviar este primer email, 
crea y dispara una Secuencia para hacer seguimiento 
automático por email

- Se enviarán automáticamente los emails programados 
hasta que el lead responda tu email o agende una 
reunión contigo

- También puedes automatizar creación de Tareas

Automatización de seguimiento con 
Secuencias

* Sales Hub Starter o Professional





- Agenda reuniones o llamadas con tus prospectos de 
manera más fácil con un enlace que muestra tu 
disponibilidad en base a tu calendario

- Incluye este link en tus emails o Plantillas

Programación de una reunión con 
Reuniones





Hora de revisar

números
3:00 PM.

y reportes



- Utiliza los informes predeterminados de ventas de 
HubSpot para revisar cómo van tus números
a. Pronóstico mensual
b. Negocios cerrados vs presupuesto
c. Número de emails, reuniones, notas registradas
d. Embudo de ciclo de vida de contactos

- Crea informes personalizados (Sales Professional o 
Enterprise, o Add-On de Informes)

Revisión de métricas y números con 
Informes predeterminados





9 am 1 pm

12 pm 2 pm

3 pm11 am

10 am8 am

Un día con HubSpot CRM y HubSpot Sales



Automatización: 
El siguiente paso a la 
productividad.

#2



Automatización 
=

Herramienta de Workflows

* Sales Hub Professional



Trabajemos inteligentemente y 
no perdamos tiempo en tareas que se 

pueden automatizar



1. Actualización de información de contactos/empresas
2. Asignación de leads a vendedores
3. Creación de Tareas
4. Notificación de cambios en Negocios grandes

Procesos donde puedes usar los Bots:4 ejemplos de Workflows para ventas



Actualización de 
información

1



Asignación de 
leads

2



Creación de 
Tareas

3



Notificación de 
cambios en 
Negocios

4



Y COMO 
BONUS….

CHATBOTS



Alternativa a un 
formulário de contacto o
 de solicitud de demo.



Alternativa a página web para 
agendar reuniones.

Ideal para incluir en Messenger, Slack 
o live chat en páginas específicas

* Sales Hub Starter o Professional



Empecemos con las   

preguntas
de Zoom. 



¡Gracias!

Equipo EN VIVO
HubSpot


