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TEMA DE HOY

Informes y Analiticas Inbound



AGENDA

Metodologia de informes Inbound
Proceso para crear informes personalizados
Creacion de informes personalizados con la herramienta



QUE APRENDERAS HOY

Coémo crear informes personalizados en HubSpot para
analizar métricas



Ingresa tus preguntas
en la herramienta de

©1.°7:

de Zoom.
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Metodologia de Informes Inbound



. Por qué es importante tener una
estrategia de informes Inbound?



Una Unica estrategia de informes ayuda a
capacitar y empoderar a tus equipos a usar datos
para tomar decision inteligentes y asi mismo
desarrollar comportamientos mas productivos.



; Como se desarrolla una estrategia
de informes Inbound?



Estrategia de Informes Inbound

1. El Ciclo Inbound
2. Definicién de Metas
3. Administracién de Datos

4. Informes




Estrategia de Informes Inbound
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e Concepto central de la estrategia
de informacion.

e Mecanismo para conceptualizar
lo que funciona y lo que no en tu

El Ciclo Inbound organizacion.

e Pieza fundamental porque ayuda
a que los objetivos de negocio
estén basados en datos y sean
significativos.
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El Ciclo Inbound nos permite determinar claramente los objetivos

de los equipos

ea #1 Mide el Ciclo Tarea #1 Mide el Ciclo

Brinda valor antes de

exprimir valor
Proveemos valor a nuestros prospectos cuando ...

<actividad principal>

Facilitamos la compra a los prospectos ¢

Vaximiza el exnto,dg . Tarea #1 Mide el Ciclo
s clientes, es tu éxito

<actividad principal>

<KPI>
Added: Lost:

Nota: “Added” and "“Lost” are Total:
monthly/quarterly metrics (depending on
how your company tracks results. “Total”
refers to your grand total.

<KPI>
Added: Lost:

<KPI>
Added: Lost:

Total: Total:
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Herramientas de HubSpot Para El Ciclo Inbound

1. Analiticas de Tréafico
2. Analiticas de Sitio Web

3. Analiticas del desempeno de ventas




Estrategia de Informes Inbound

2. Definicién de Metas




e Los objetivos comerciales bien
establecidos son la brujula de tu
empresa.

e El cumplimiento o no de los
objetivos actla como el estandar
Definicién de Metas segun el cual se juzga el desemperfio
de una empresa, equipos o

individuos.

e Debes asegurarte que se
establezcan los objetivos correctos.
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; Como se establecen los objetivos
correctos?



Los objetivos determinan las prioridades
para cada equipo, ayudan a que los
resultados de la empresa sean medibles,
y sirven como guia para el crecimiento
de la empresa.

Objetivos Smart

Specific
Measurable
Attainable
Relevant
Time Based




Ejemplos
Objetivo 1
« Objetivo SMART: Aumentar las visitas de nuestro sitio web en un 50% (de

1,000 a 1,500) en los siguientes 30 dias, duplicando la distribucién de

contenido y para prepararnos para el lanzamiento de nuestro nuevo
producto.

s S: Aumentar las visitas de nuestro sitio web en un 50%

M: 50% (de 1,000 a 1,500)

A: duplicando la distribucién de contenido ObjetiVO 2

R: para prepararnos para el lanzamiento de nuestro nuevo producto. « Objetivo SMART: Aumentar las ventas en un 20% (de $200,000 a

T: en los siguientes 30 dias $240,000) en los préximos 12 meses, ofreciendo nuestros nuevos
productos a los clientes existentes.

S: Aumentar las ventas en un 20%

M: 20% (de $200,000 a $240,000)

A: ofreciendo nuestros nuevos productos a los clientes existentes
R: (retencidn de clientes y aumentar ventas)

T: 12 meses




Herramientas de HubSpot Para Metas

1.  Metas (Sales y Services)
2. Definicién de Metas (Campanas de Marketing)

3. Desempefio del marketing




Estrategia de Informes Inbound

3. Administracién de Datos




Una vez que hayas definido
claramente tus objetivos de negocio
Administracion de Datos y métricas, debes migrar, integrary
administrar tus datos dentro de
HubSpot.




Estrategia de Informes Inbound

4. Informes




Informes

Dependiendo de tu objetivo
comercial y de cédmo quieras mostrar
tus resultados, la visualizacién de
datos implica presentarlos de una
manera que estimule acciones
adicionales, conversaciones entre
equipos e individuos, y motivar a
que se realicen ciclos de
retroalimentacion.



Herramientas de Informes

1. Analiticas de cada herramienta
2. Informes predeterminados

3. Informes personalizados
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Proceso para crear informes personalizados



Informes personalizados
en 5 pasos

Definir el objetivo del informe

Identificar el conjunto(s) de datos que
tiene la informacion

|dentificar las propiedades vy filtros
adecuados para obtener la informacion

|dentificar o crear el panel que
albergara el informe

Crear el informe con la herramienta



Objetivo

;. Qué métricas, niumeros o
analiticas queremos obtener de

HubSpot?

Ejemplo:
Monto total de nuevos negocios
creados en mes actual por pais



Conjunto(s) de
datos

. Qué conjuntos de datos en
HubSpot tienen los datos
necesarios para calcular las
métricas que deseo ver?

Ejemplo:
Negocios y Contactos



Propiedades y
filtros

:Qué propiedades albergan los
datos necesarios? ; Necesito todos
los datos o solamente un
segmento?

Ejemplo:

Negocios: Monto (sin filtro)
Contactos: Pais (excluir contactos
que no tengan pais)



;Ddénde guardaré el reporte, en la
biblioteca general o algin panel
especial?

Ejemplo:
Panel de Métricas Regionales de
Negocios




iManos a la obra!
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Coémo usar la herramienta de Informes



5 ejemplos de Informes

1. Contactos por pais por propietario de contacto (un conjunto de datos)

2. Nuevos negocios (unidades y $$) por pais este mes (dos conjuntos de datos)
3. Nuevos tickets creados por pais este mes (dos conjuntos de datos)

4.  Productos vendidos este afio por fuente de negocio (dos conjuntos de datos)

5. Informe de Embudo de Contactos este mes (tipo embudo)




1

Contactos por pais

por propietario de
contacto

Objetivo:
Cantidad de contactos existentes por
pais por propietario

Conjunto de datos:
Contactos

Propiedades y Filtros:

Pais y Propietario de Contacto
excluyendo contactos sin
pais/propietario



Objetivo:
Cantidad y monto de nuevos negocios

2 este mes por el pais de cada contacto
asociado
Nuevos negocios Conjunto de datos:
(unidades y £9) por Negocios y Contactos

pais este mes

Propiedades y Filtros:

Negocios: Monto y Fecha de Creacion
(este mes)

Contactos: Pais (excluyendo sin pais)

D




Objetivo:
Cantidad de tickets creados este mes
3 por el pais de cada contacto asociado

. Conjunto de datos:
Nuevos tickets Tickets y Contactos

creados por pais este
mes

Propiedades y Filtros:
Tickets: Fecha de Creacidon (este mes)
Contactos: Pais (excluyendo sin pais)

D




Objetivo:
Cantidad de productos vendidos este

4 afo por fuente de los negocios
asociados
PrOdUCtOS Vendidos Conjunto de datos:
este afno por fuente Negocios y Productos

de negocio

Propiedades y Filtros:

Negocios: Etapa de Negocio (Cerrada
Ganada), Fecha de Cierre (este ano) y
Fuente de Negocio

Productos: Nombre %




5

Informe de Embudo

de Contactos este
mes

Objetivo:
Porcentaje de conversién de contactos
de una etapa a otra de ciclo de vida

Conjunto de datos:
Contactos

Propiedades y Filtros:
Etapa de Ciclo de Vida
Fecha de Creacién (este mes)



Empecemos con las

preguntas

de Zoom.




iGracias!



Este fue el Ultimo webinar de Meli

B




GRACIAS Meli
por todo lo que hiciste por EN VIVO!!!
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