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1. Obtener más con HubSpot a través de integraciones

2. Caso: integración con e-commerce

3. Caso: más velocidad en Ventas

4. Resumen

5. Q&A



Qué aprenderás hoy

1. Cómo identificar e implementar 
integraciones para potenciar el uso de 
HubSpot



Ingresa tus preguntas
en la herramienta de  

Q&A
de Zoom. 



HAL Company

Agencia técnica, únicos en Latinoamérica 
certificados para implementar, integrar y migrar 
datos desde y hacia HubSpot.



Obtener más con HubSpot a través 
de integraciones

#1



Obtener más con HubSpot

● Integración, interoperabilidad, escalabilidad: un poco de 

historia sobre los datos…

Ingreso de datos centralizado

Ingreso de datos aislados

Interoperabilidad



Integración
Principales objetivos

● Evitar reingreso de datos repetitivos

○ ERP: Razón Social vs CRM: 
Nombre_empresa

● Aprender de los datos históricos
● Predecir comportamiento futuro

○ Ventas, tipo de producto, etc.

○ Mktg: distribución de recursos en 
campañas

● Agilizar la toma de decisiones. 
Disponibilizar datos a toda la 
organización (big-data, analytics)



¿Qué 
buscan 

solucionar 
las 

empresas?

Desafios: 

1. Duplicación de datos .
2. Información desactualizada .
3. Datos incompatibles .
4. Información inconsistente .

Soluciones:

1. Actualizaciones en línea combinadas con 
procesos en lote .

2. Módulos de sincronización .
3. Módulos de conversión basados en metadatos 

dinámicos .
4. Interfaz de consistencia de información .



Caso: integración con e-commerce

#2



Aerolíneas Argentinas: integración con e-commerce

Necesidad: 
• Incrementar las ventas online

Desafíos:
• E-commerce - plataforma de BI - HubSpot
• 3 millones de contactos, +450 propiedades/contacto
• 1 vuelo cada 4 minutos: actualización de datos de vuelo/contacto [clase/# de 

vuelo/origen-destino, clase que voló, etc.]

Solución implementada:
• HubSpot Marketing Enterprise con +450 campos customs
• Software de integración desarrollado por HAL [APIs]
• Tiempo de implementación: 90 días



• Extracción de datos 

• Conversión de formatos 

• Estructuración de datos 

• Sincronización del ciclo de vida del 
contacto 

• Sincronización diferencial 

• Vuelco total

 Aerolíneas Argentinas: Caso integración BI



 

Aerolíneas Argentinas: Manejo de Metadatos



 

Aerolíneas Argentinas: ejemplo de configurador



• Contact

• Company

• Engagement

• Campaign

• Event  

Aerolíneas Argentinas: entidades principales 
involucradas 



• Get a contact by vid 

• Get contact lists 

• Update contact 

• Get all lContacts 

• Get contact by Email 

• Get recently updated and created contacts  

Aerolíneas Argentinas: API métodos utilizados 



Aerolíneas Argentinas: Ejemplos de integración con 
e-commerce



Aerolíneas Argentinas: Ejemplos de integración con 
e-commerce



Aerolíneas Argentinas: resultados



● ANTES: 24hs + equipo de diseño externo

● AHORA: 10’ para e-mails básicos, 1 hora para e-mails con +20 imágenes y 
contenido personalizado. 1 persona del equipo interno.

Reducción de tiempo e-mail marketing

● + 7 puntos de mejora en la tasa de Open [2018: 15%. 2019: 22%]

Mejora en métricas de e-mail marketing



● Más datos = más personalización de ofertas.
● Inteligencia Artificial y predicción de compras

Personalización

● ANTES: se hacía pocas acciones y manualmente.

● AHORA: +100 workflows para pre-viaje, incremento de up y cross-selling de 
servicios adicionales y de terceros. 

Mayor velocidad y agilidad con automatización



Resultado final: las ventas on-line crecieron 2X



“Buscamos crecer las 
ventas del canal digital 
agresivamente, lo que 

requiere una 
comunicación más 

personalizada, en el 
momento justo y con 
la oferta justa. Con 
HubSpot logramos 
todo eso y más.”

Germán Airasca - Aerolíneas 
Argentinas



Contexto actual: gestión de crisis y la comunicación

• 42 vuelos de repatriación: +20,000 argentinos volvieron a sus casas gracias a Aerolíneas.

• 8 vuelos especiales para traer equipamiento sanitario desde China. 
Reacondicionamiento de un Airbus 330 – 200 con capacidad para 13 toneladas de 
carga. +30hs de vuelo.

• WhatsApp y más canales de comunicación para atención del cliente y emergencia 
sanitaria/repatriación.

Caso



Caso: más velocidad en ventas

#3



Caso: Magnasco Brokers

Necesidad:

• Mejorar la experiencia del cliente con una plataforma omnicanal.

• Mejorar la performance de ventas consolidando una vista 360 grados de sus 
clientes

Solución implementada:

• HubSpot Sales Professional

• Integración de su central telefónica (PBX; Sistema Operativo Asterisk) con 
HubSpot. [APIs]

• Tiempo de implementación: 70 días



• Screen pop-up 

• Click to call 

• Registro de llamadas 

• Escucha de grabaciones 
de llamadas 

• Ruteo inteligente 

Magnasco Brokers: Integración PBX 



 

Magnasco Brokers: Integración PBX 



Magnasco Brokers: Ejemplos de integración



“Al momento de un siniestro, ponemos en juego 
las promesas realizadas y la fe que el asegurado 
depositó en nosotros. 
Controlar mejor las métricas es crucial para 
atender mejor a nuestros clientes.”

Horacio Lerendegui 
Gerente General Magnasco Brokers



Integración de datos es:

● Más conocimiento del cliente y su contexto (mejor 
marketing para el cliente)

● Marketing operations eficiente y asertivo

● Encontrar mejores y más oportunidades de ventas

● Pensar fuera de la caja, más allá de una 
herramienta: todos los datos están ahí!



“¿Qué tipo de datos y herramientas 
necesitas para atraer más clientes a tu 

negocio?” 

Brian Halligan

Chief Executive Officer 



Empecemos con las   

preguntas
de Zoom. 
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