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Agenda

1. Experiencia virtual de INBOUND 2020
Custom Objects

Sales Hub Enterprise

Nuevo Creador de Informes de HubSpot

Contactos de Marketing
Q&A
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Qué aprenderas hoy

1. Novedades de producto anunciadas en
INBOUND 2020



Ingresa tus preguntas
en la herramienta de

Q&A

de Zoom.







Encuesta:
¢ Participaste en INBOUND
20207
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General Session Catch-Up == FLTER Q

Baking with Kim-Joy o
Kim-Joy « Marcy Kenney D

Adapting Your Growth Stack =

to Meet Today’s Needs
Christopher Antonopoulos n
INBOUND Debates: o

INBOUND v. OUTBOUND
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EN VIVO - Custom Objects
Miércoles 4 de noviembre




Objetos en HubSpot

e Contactos
e Empresas
e Negocios
e Tickets

e Productos

® Jareas




No es posible representar toda
la informacién de una empresa
solo con esos objetos



"Hackeando” HubSpot

e Tickets para representar servicios de onboarding

e Diferentes pipelines de negocios para representar otros
procesos

L

Propiedades de contacto para identificar diferentes tipos
de contactos




Custom Objects

Objetos personalizados en HubSpot para
representar diferentes tipos de informacion
de un negocio.




Con Custom Objects HubSpot se puede
convertir en nuestra plataforma central de
registro de informacion




Cliente: Empresa de ride-hailing tipo Uber o Cabity

Contacto
Propiedad 1
Propiedad 2
—~—— Propiedad 3
Propiedad 4

Viaje
\ Fechay hora

Costo
Ciudad
Conductor




Disponible para
Enterprise Hubs
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Para crear custom objects es

necesario hacerlo a través de
JAVRIS







e CRM de nivel Enterprise

e Aceleracién de ventas impulsada por |A

e Herramientas CPQ (Configuracion, precio y
cotizacidn) conectadas

e Informes de ventas optimizados




CRM de nivel Enterprise

e Custom Objects
e Equiposy permisos

e Account Based Marketing y Ventas



Episodio 84

Account Based Marketing
(ABM)

EN VIVO #84

Account Based
Marketing



Aceleracion de ventas impulsada por IA

e Inteligencia Artificial
e Herramientas de engagement de ventas: secuencias

e Acceso al APP moévil de HubSpot



Inteligencia Artificial

lan Leaman <ileaman@hubspot.com>
tome ~

Hey Christopher,
| think HubSpot looks awesome. | would love to chat more. You can call me at
801-488-7263.

By the way — good luck at Inbound!

Best,
lan

lan Leaman ; ianleaman@hubspot.com

Product Manager ‘ © www.hubspot com
Artificial Intelligence | HubSpot




Episodio 74

Sales Starter vs
Professional y

Automatizacion en Sales
Hub

EN VIVO #74
Sales Starter vs
Professional y
Automatizacion en

Sales Hub




Herramientas CPQ (Configuracion, precio y

cotizacion) conectadas
e Propuestas (BETA)

e Libreria de productos

e Integraciones CPQ



Propuestas (BETA)
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Informes de ventas optimizados

e Analisis de ventas: informacion sobre negocios, pipeline y coaching

e Aplicacion de Forecasting (BETA)



Analisis de ventas: informacidn sobre
negocios, pipeline y coaching
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Aplicacion de Forecasting (BETA)
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Principales novedades

e Acceso a mas fuentes de datos
e Mejores visualizaciones de informes
e Filtros mas avanzados

e Posibilidad de crear informes con datos externos




Beta disponible para
Professional y Enterprise

Live en Q1 2021




Informes con la nueva herramienta

How many times are marketing emails opened?

® Conteo de correos abiertos

Landing page views by target accounts
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Average deal amount based on sentiment

® Promedio { Amount)
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Informes con la nueva herramienta
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Episodio 52

Informes y Analiticas
Inbound

EN VIVO #52

Informes y
Analiticas Inbound

Ver ahora

Marketing Ventas






Contactos de Marketing

Nuevo modelo de precios de HubSpot para
Marketing Hub que es opcional para clientes
existentes.




Caracteristicas de Contactos de Marketing

e Pagar Unicamente por los contactos a los que haces
marketing

e Crecimiento adaptable de volumen y precio

e Envios ilimitados de emails de marketing con IP
Dedicada

e Bandas de 5K contactos (en vez de 1K)




Si crees que los Contactos de
Marketing te pueden beneticiar,

conversa con tu representante
de HubSpot



Empecemos con las

preguntas

de Zoom.
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iGracias!



