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QUE APRENDERAS HOY

1. Cudales son las herramientas de alcance de ventas
fundamentales de HubSpot

2. Estrategias que te ayudaran a tener éxito con estas
herramientas
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AGENDA

Introduccién

Conexién de la bandeja de entrada del correo electrénico a
HubSpot

Enlaces de reuniones

Plantillas

Propiedades de CRM vy registros

IEIGER

Secuencias
Q&A



; Qué tan familiarizado estas
con las herramientas?




Conexidn de la
bandeja de entrada
de correo electrénico
a HubSpot

<



Encuesta:
; Tienes conectada tu bandeja de
entrada a HubSpot?



Por qué hacerlo

Si conectas tu bandeja de entrada, podras
enviar y recibir emails en HubSpot.

También contamos con una extension de
correo electrénico para que puedas gestionar
tus mensajes desde Gmail o Outlook y hacer
que HubSpot los monitorice automaticamente.




Demostracion:

Vedmoslo en accion.



Enlaces de reuniones




Encuesta:

; Has agendado reuniones a través de un
enlace de reuniones de HubSpot o usas
actualmente la herramienta?
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Por qué hacerlo

Los enlaces de reuniones permiten
a tus contactos ver tu disponibilidad
y reservar una cita directamente en
tu calendario.

Incluye un enlace en tus
comunicaciones de ventas para que
los prospectos puedan programar
una reunioén contigo facilmente.



Demostracion:

Vedmoslo en accion.



HERMIER




;Has copiado y pegado
infinitas veces los mismos
emails de ventas?



Con las plantillas,
puedes enviar

mensajes masivos
pero personalizados.




Demostracion:

Vedmoslo en accion.



Propiedades de
CRM vy registros




Registros

Representan un contacto, empresa, negocio o ticket
especificos.



Demostracion:

Analicemos un registro de contacto.



Propiedades

Almacenan datos especificos de un contacto,
empresa, negocio o ticket.



Puedes crear propiedades
personalizadas.



iEchemos un
vistazo!




Debate

Propiedades personalizadas

Duracidén: 2 min

e ;Qué propiedad personalizada te gustaria crear?

e ;Esta propiedad seria mejor para un contacto,
una empresa O un negocio?

e ;Necesita opciones predefinidas?



Demostracion:

Creemos una propiedad personalizada.



Ejercicio

Tareas

Duracidén: 2 min

e Crear una propiedad personalizada dentro de su
portal para un objeto de tu CRM (contacto,
compaifiia, ticket o negocio)



Tareas




Tarea

Recordatorio de que debemos hacer algo antes
de una determinada fecha limite.



Demostracion:

Vedmoslo en accion.



Ejercicio

Tareas

Duracidén: 2 min

e Ingresen a sus portales y creen una tarea de
“llamada”, que se encuentre asociada a un
registro especifico, que se encuentre asignado a
sus usuarios y que tenga como fecha de
vencimiento este Viernes.

e Habilitar la opcidon de recordatorio.



Secuencias




Encuesta:
; Como haces seguimiento a tus
prospectos que no han respondido?



Secuencia

Cadena automatizada de plantillas de correo electrénico
y tareas disefiada para generar interacciones.



Demostracion:

Vedmoslo en accion.



Preguntas y
respuestas




Sigamos en contacto

e Unete a nosotros en la comunidad (te enviaremos un enlace)
para ver preguntas y respuestas y participar en los debates

actuales sobre estas herramientas.

e Dinos qué te parecié nuestro curso y qué mas te gustaria ver.



iConectémonos
en LinkedIn!

Juliana Fernandez

https://www.linkedin.com/in/juliana-fernandez-50640131/

Diana Cardoso

https://www.linkedin.com/in/diana-cardoso-manrigue-5724166a/



https://www.linkedin.com/in/juliana-fernandez-50640131/
https://www.linkedin.com/in/diana-cardoso-manrique-5724166a/

Empecemos con las

preguntas

de Zoom.



Gracias



