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QUÉ APRENDERÁS HOY

1. La visión de HubSpot para Sales Hub

2. Los cambios realizados en Sales Starter y Professional el 
3 de marzo

3. Cómo utilizar automatización de ventas con Starter y 
Professional



Ingresa tus preguntas
en la herramienta de  

Q&A
de Zoom. 



Sales Hub y HubSpot CRM en 2020

#1



Encuesta: ¿Cómo describirías Sales Hub?



CRM → CRM

 Sales Hub → Herramientas de productividad



CRM = Sales Hub 



Sales Hub Starter

CRM para equipos de ventas pequeños



Sales Hub es un CRM creado para equipos, 
no un conjunto de herramientas de 

productividad para individuos



Queremos que Sales Hub Starter sea el mejor 
CRM en el mercado para empresas que empiezan 

a adoptar un CRM



En consecuencia, hemos hecho cambios para:

1. Potenciar Starter como CRM
2. Reducir el foco en herramientas de productividad



Cambios en Sales Hub Starter

#2



Cuando un negocio llega a una etapa:

● Crear tarea
● Enviar email de notificación interna

Automatización 
básica de 
Negocios



Creación de cotizaciones con Starter, 
excepto:

● Acceso a Biblioteca de Productos
● Firma electrónica (e-Signature)

Cotizaciones



Otras mejoras y cambios

Funcionalidad Ahora Antes

Múltiples Pipelines de Negocio 2 pipelines 1 pipeline

Múltiples monedas 5 monedas 1 moneda

SDK de llamadas Disponible No disponible

Usar propia cuenta de Twilio Disponible No disponible

Equipos No disponible 1 equipo

Secuencias No disponible Disponible



Cambios en Sales Hub Professional

#3



Ahora con Secuencias Avanzadas puedes:

● Inscribir hasta 50 contactos de una 
sola vez.

● Hacer pausa en una secuencia basada 
en la finalización de una tarea.

● Calificación por remitente
● Aumentamos el límite de 150 a 500 

envíos diarios de secuencias. 

Secuencias 
Avanzadas



Inscribir hasta 50 contactos 



Hacer pausa en una secuencia basada en la 
finalización de una tarea



Calificación por remitente



Comparativo Sales Starter y Professional

#4



Empezando en $50/mes 
25/usuario/mes Tu Plan Actual 40% descuento hasta 31 de marzo de 

2020

El Nuevo Sales Hub Starter 3 de 
marzo de 2020

El original Sales Hub Starter antes 
del 3 de marzo de 2020 Sales Hub Professional

Secuencias
Sin secuencias 

Hacer un downgrade resulta en la 
pérdida de las secuencias

Secuencias Básicas                
Límites en inscripciones, correos y 

acciones de tareas

Secuencias Avanzadas 
Inscripción en grupo, nuevas acciones, 
pausar tareas, puntaje de envío por rep

Características 
CRM

Características Básicas 
Contactos, Empresas, Negocios, 

Cotizaciones, Multiples Pipelines y 
monedas

Características Limitadas 
Contactos, Empresas, Negocios, 
límites de una sola moneda y un 

pipeline

Características Avanzadas 
Equipos, productos, Firma Electrónica, 

reportes personalizados

Automatización
Automatización Simple 

Automatización basada en etapa de 
negocio

Sin automatización
Automatización Avanzada 

Ramificaciones en workflows, varias 
acciones, todos los objetos



Automatización en Sales Hub

#5



Automatización 
básica de 
Negocios

(Sales Starter)



Este proceso se realiza con la herramienta 
de Workflows de HubSpot y se tiene 

variedad de criterios de inscripción, de 
condiciones y  de acciones para elegir.  

Automatización 
avanzada 

(Sales Professional y 
Enterprise)



Asignación de 
leads a 

representantes de 
ventas 

1

Tipo: Procesos
Basado en contactos 

Objetivo: Automatizar 
asignación de leads calificados

Acciones: Rotación de 
contactos





Seguimiento a 
envío de 

cotizaciones

2

Tipo: Procesos
Basado en negocios

Objetivo: Automatizar 
seguimiento al envío de 
cotizaciones

Acciones: Emails de marketing, 
rotación de propietario, 
notifación interna





Priorización de 
leads  

3

Tipo: Procesos
Basado en contactos 

Objetivo: Ayudar a los reps de 
ventas a priorizar su tiempo y 
automatizar procesos

Acciones: Emails de marketing 
y actualización de propiedades





Creación de 
negocios 

4

Tipo: Procesos
Basado en contactos 

Objetivo: Automatizar el 
proceso de creación de 
negocios a partir de un 
formulario

Acciones: Crear negocio y 
copiar valores de propiedades 
de contacto a negocios





Empecemos con las   

preguntas
de Zoom. 



Thank you¡Gracias! 


