Capacitacién Equipo - HubSpot

Términos a tener en consideracion:

e En ActiveCampaign Cuentas en HubSpot Empresas.
e En ActiveCampaign Tratos en HubSpot Negocios.
e En ActiveCampaign Campos en HubSpot Propiedades.

Puesta a punto de cuenta HubSpot

e Ingreso con cuenta QuadMinds. - Numero de cuenta 50630291.

e Ira Configuracion - General y ajustar datos de Perfil, con sus datos personales.

< Wolver

Configuracién @

Tus preferencias

General

Notificaciones

Gestion de cuentas

Valores
predeferminados de la
cuenta

Registro de auditoria
Usuarios y equipos

Actualizociones de
2
productos

Integraciones o
Descargas del mercado

Seguimiento y
v
analiticas

Privacidad y
consentimiento

Seguridod
A

Cuenta de

pagos

Gestion de datos

Fropiedodes

e Ira Configuracion - General y ajustar datos de Correo, conectando con su casilla de
gmail y gestionando su firma.

Imagen de perfil

[0}
~

Nombre

Lucia Florencia ]

Apellidos

l Luzuriaga ]

Idioma (I}

Espariol - ]

Formato de hora, fecha y nimero (O
Formato: 18 de noviembre de 2025, 18/11/2025, 1244 PM -03 y 1.234,56

América del Sur hd ]

Namero de teléfono

Podriomos usar este nimero de teléfono para contactarte en referencia a eventas
de seguridad. Consulta nuestra politica de privacidod para obtener més
informacion

| AR ¥ +54(911)570-07763

Valores predeterminados
Esto solo se aplica a esta cuenta de HubSpot.

Pagina de inicio predeterminada (D)

Elegir una pagina de inicio predeterminada hd

Horario laboral general (1

Editar horario laboral &



Correo
Conecta tus cuentas personales de correa electrénico a HubSpot para registrar, hacer seguimiento, enviar y recibir correos en HubSpor

CRM. Para administrar los correos de cualquier equipo, ve @ la configuracién de bandeja de entrada.

Estado
lucia.luzuriaga@quadminds.com L
Tipo de bandeia de entrada: G Suite O A

Configurar

Correa

Agregar alias de correo
El alias de un correo electrénico permite que los correos enviados fuera de HubSpot se asocien a tu
usuario. Més informacion

firmas de correo

Tu firma se utilizard en cormeas personalizades en el CRM de HubSpot y como ficha de personalizacion

para correos de marketing.

+ Incluir enlace de cancelacion de suscri n

destinatarios cancelar la

Incluye un enlace en la porte inferior de tus ue permita a lo:

ién. Esto te ayudard a cumpli con kas cales de spam y mejorar la copacidad de

entrega.

Vista previa de enlace de cancelacién de suscripeion

e Ira Configuracion - General y agregar su nimero de Teléfono, para poder realizar
llamadas desde HubSpot y que quede registro.

Cuniiguracién Qa Perfil Correo Llamadas Calendario Tareas Seguridad Automatizacion

Estas preferencias solo se te aplican a ti. Para ver los valores predeterminados de las llamadas en la cuenta ve o configuracién de

Tus preferencias llamadas de la cuenta.

General

Nofificaciones Llamadas de HubSpot
Registra tu nimero de teléfono existente para lamadas salientes. Nota: el nimero de teléfono permanece con el operador y los
operadores regionales no lo pueden bloquear debido a politicas de ID de llamada veriticados

Gestién de cuentas

Agregar nimero de teléfono

I Editar mensajes de audio

Valores
predeterminados de la
cuenta Nimero De Teléfono 5 Conectado A B Tipo De Nimero (D)
Registro de auditoria
=d ) Nimero para hacer lomadas
+54(911)570-07763 Lucio Luzuriaga
Solo llamadas salientes

Usuarios y equipos

Actualizaciones de

e Ira Configuracion - General y ajustar datos de Calendario, conectando con su casilla
de gmail y confirmar la sincronizacion y la programacion de reuniones.



Calendario

Conecta tu calendario para usar la funcién de reuniones de HubSpot y la sincronizacién del calendario.

#  |ucia.luzurioga@gquadminds.com

@ Conectado

Configuracion de la cuenta
Administra las cuentas del calendario

Sincronizacién del calendario
La sincronizacion del calendario registra los reuniones nuevas de tu calendario principal en los

registros de contacto axistantes de HubSpot.

Sincronizacién del calendaric de tareas

Crea y conecta un calendario nuevs para ver kas tareas de HubSpot en el calendario. Mas
informacién,

[ Conecta tu calendario -

Paginas de programacion de reuniones

Una pagina de programacion personal que permife o tus contoctos agendar una raunion en un
horario disponible directaments en &l calendario principal de tu cuanta,

Calendarios de disponibilidad
Selecciona cudles calendarios quieres usar para determinar tu disponibilidad para
reuniones

(Iuciu.luzu riugu@quudminds.n:um) -

Mo wvas tu calendario? El calendario debe estar vinculado a la misma direccion de correo gque

estads utilizando con ka herramienta de reuniones. Mas informacién.

e Ira Configuracion - General y ajustar datos de Tareas y confirmar los avisos.

Valores predeterminados
Establecer preferencias para lo creacion de tareas.

Fecha de vencimiento Fecha de vencimiento

l En 3 dias laborables - l l @® 8:00 AM -

Recordatorio

l No hay recordatorio v l

Tareas de seguimiento
Establece preferencias para recordatorios de seguimiento.

Recibe un aviso para hacer seguimiento cada vez que completes una tarea
desde una vista de lista

Recibe un aviso para crear una tarea de seguimiento cada vez que
descalifiques un lead.

e Ira Configuracion - Notificaciones y ajustarlas segun que se notifica y como se
reciben las notificaciones.

e Ira Configuracion - Usuarios y equipos - Entrar a su usuario - Preferencias -
Determinar zona horario y horario laboral.



LL Lucia Luzuriaga
@ Invitacion aceprada | @ lucia luzuriaga@quadminds.com | Estado del usuario: @ Disponible +
Horario laboral de hoy: 9:00 AM - 6:00 PM UTC -03:00 Argentina - Buenos Aires Editar horario laboral
Vista general Acceso ‘Configuracion Asignacion
Porfil Perfil

Horario laboral
Cuentas conectadas

Propiedades personalizadas
de usuario

Detalles sobre este usuario. Para ver los combios hechos en la informacion de este usuario, revisa su historial de la propiedad

Imagen de perfil

o]
la)

Nombre

[ Lucia ‘

Apellidos

[ Luzuriaga ‘

Teléfono principal

Este nimero de feléfono puede usarse para confactar con el
usuario en relacién con eventos de sequridad, enviar SMS de
workflows y para valores de propiedad del propietario.

‘AR'

+54(911)570-07763 | Extension

Primeros paso

S

e Creacion de contactos: de forma individual o masiva
e Agregar un contacto:

o

Propiedades obligatorias: Nombre, Apellidos, Correo electronico, Pais/
Region, Propietario del contacto, Cargo, Nombre de la empresa (asociarlo en
caso de tenerla, de lo contrario crearla en la seccion Empresas)

Propiedades deseables: Numero de teléfono

Importaciéon masiva: Importar desde archivo en computadora (formato csy,
xls, xIsx) debe contener las mismas propiedades obligatorias.

Aceptar los checks segun corresponda - Obligatorios “Notificacion de
contactos” y “Contactos de marketing”.

D Crear un segmento de contactos a partir de esta importacion

D * Estoy de acuerdo en que todos los contactos de esta importacion
esperan recibir noticias de mi organizacian. Tengo una relacion previa con
estos contactos vy les he enviado correos al menos una vez en el dltimo
afio. Puedo confirmar que esta lista no fue comprada, alquilada, agregada
ni proporcionada por un tercerao.

Contactos de marketing

D Configurar este contacto como confacto de marketing @
MNimero aproximado de contactos de marketing agregados con esta importacion: 1
Mota: esta estimacion se basa en el niamero de filas sin errores de la importacion. Solo se te facturara en

funcion de los contactos importados.



Somactos~ —

.....
+ Agregar vista (3/50)  Todas las vistas

— B E—
=[@| Ppropietario del contacto - Fecha de creaci Oima actividad - Estado del lead =+ M = Filtros avanzados )
(o )
O vomiee ()] como $[)| womeovetston 2 (7] | propieon 0 e 8] idea @+ (7] 0 Nall
=] Brian Halligan (Samp.. bh@hubspot.com &7 - Sin propierario - 27 cle oct. de 2025 12:50 PM - 24 de oct. de 2025 1250 PM -
O Maria Johnson (Samp.. emailmaria@hubspot.com - Sin propietario 24 die oct. de 2025 2:50 PM G. - 24 de oct. de 2025 1250 PM
4 »
< Anerior (1] Sguiente > 25 por pagina -
e Pantalla de Contactos:
< Contactos Acciones - Informacién Actividades Ingresos. Informacion avanzada i |+ Empreses o O

Brian Halligan (Sample
Contact) Resumen de registros de Breeze

Executive Chairperson
Ve los empresas u organizaciones asociadas @ esfe registro.

bh@hubspot.com &

~ Negacios (0) +Agregar

~ Informacién clave Acciones -

Hoz sequimiento de los oporfunidades de ingresos
esociadas con este registro.

~ Tickets (0) +Agregar
Perfil del contacto
Nomrs el empresa Direccit Ciudod
Hubspot - Combridge
Ghimo contacto Haz
27/10/2025 1250 PM GMT3 gistro.
bh@hubspot.com
+ Sefiales  Archivos adjuntos Agregar -
§ Ve los archivas adiuntos a los actividades 6 subidos n est
Calificacién de leads oo

Este contacto no se esté calificando.

 Agente de prospeccién de Breeze

~ Inscripciones

e Creacion de Empresas: de forma individual o masiva

e Agregar una empresa:
o Propiedades obligatorias: Nombre, Propietario de cuenta, Nombre de
dominio de la empresa (URL), Pais, Industria, Tipologia.
o Propiedades deseables: Industria, Tipologia, Ciudad, Descripcion, Pagina
corporativa de Linkedin.
o Importacién masiva: Importar desde archivo en computadora (formato csy,
xls, xIsx) debe contener las mismas propiedades obligatorias.

Empresas ~ + Agente de datos  Calidad de los datos

+ Agregar vista (2/50)  Todas lus vistas

Todos empresas x| misempresas
EE\ Propietario del registro de empresa - Fecha de creacién~  Ultima actividad~  Estadodellead~  +Mas | = Filtros avanzados ¢ )

("Buscar Q)

ubSpot datos

e Pantalla de Empresas:



< Empresas Acciones + Informacién Actividodes Ingresos Informacién avanzoda © Personalizar =
o ~ Contactos (0) +haregar (€]

i Fe)
Quadminds
s quednindscom 7 © Resumen de registros de Breeze -]
o Ve los personas asociodos con este regist,
™ e
=
LR ~ Negocios (0) +Agregar (@]
Acciones - (2]
Hoz seguimiento de los oportunidades de ingresos
Parfil de to empre: @) osociados con este regist,
~ Tickets (0) +agregar (]
N de
v Sefiales
nnnnn gistr.
Intencién de compra
Seriales de intencion @ Ver todo v Empresas (0) +hgregar (&)
Seguimiento de las sefales de intencién Sefiales recibidas (ilimos 30 dis) Gitima sedal
0
Seiiales de intencion en tiempo real
Toerts o s vionre) (Tavetiger) (Frmciomiont) * Archivos adjuntos Agregar~

e Dentro de contactos y empresas se puede modificar la Vista, Editar columnas,
agregar Filtros.

A diferencia de Active en Hubspot se utilizan Segmentos (antes listas) para agrupar

contactos, empresas 0 negocios.
e Creacion de Segmentos: Determinar el objeto y agregar el filtro por el que se quiere

agrupar.

ooooo

Intro Gestionar

e Tipos de segmentos:
o Activa: se alimenta continuamente de los datos que cumplan los requisitos

del filtro.
o Estatica: muestra la informacion actual de la base de datos.

Oportunidades de ventas
e Pipelines:
o Pipeline Flash
Pipeline de ventas
Cartera Customer Success
Pipeline BDR - Prospeccién
Pipeline BDR - Marketing
o CSM - Pipeline de expansion
e Creacion de Negocios: de forma individual o masiva
e Agregar un negocio:

o O O O



o Propiedades obligatorias: Nombre del negocio, Pipeline, Etapa del negocio,
Propietario del negocio, Asociar Contacto y Empresa.

o Propiedades deseables: Valor, Moneda, Fecha de cierre, Descripcion, Pais
del negocio.

o Importacién masiva: Importar desde archivo en computadora (formato csv,
xls, xIsx) debe contener las mismas propiedades obligatorias.

Crear Negocio X

Editar este formulario &

Nombre del negocio *

l l

Pipeline *

SN

IS

2 Etapa del negocio *

[ Pipeline de ventas - l

[ Reunién pendiente v I

Valor

[ I

Moneda

[ US Dollar (USD) $ - l

Pais del negocio *

l d

Propietario del negocio *
[ Lucia Florencia Luzuriaga - I
Tipo de negocio *

[ dl

Fecha de cierre

[ B 30/11/2025 I

Descripeién de la oferta *

f |

e Crear tarea:
o Propiedades obligatorias: Titulo, Tipo, Prioridad, Asociacion.

Tareas

[ = e < s ot

Deseas ver las tareas en tu calendario de Google o de Outlook?  Conecia un nuevo calendario para sincronizar s ereas creadas en Hubspol. It a la configuracion

Fecha de vencimiento = Cola~  Borrarfodo | = Filtros avanzados

¢ antrior 1] igiente 25 por pégina+



Crear tarea *

Titulo de la tarea *

& Tipo de tarea * Prioridad *

— | Por hacer - || Minguno - |

Asociar con registros (3

| Asociado con 0 registros - |
Asignado a

| Lucia Luzuriaga - |
Cola

| Ninguno - |

Fecha de vencimiento

| En 3 dias laborables (lunes) - | | O 8:00 AM |

] Repetir

Recordatorio

| Sin recordatorio - |

Puedes personalizar la configuracién predeterminada. Ve a
configuracién &7

MNotas

Aclaraciones importantes:
e Es obligatorio que los negocios pasen por las 2 primeras etapas del pipeline.
e Existen propiedades mandatorias que son condicionales para continuar el recorrido de
un negocio dentro del pipeline.

Procesos por roles
e BDR:

Pipeline BDR - Prospeccion:

3 negocios - Todos negocios @ : x | Mis negocios || (+)

primer contacto Sequimiento de primer contacto 0 Sin respuesto 7 ies 0 Sinrespuesta 14 das 0 0 0 o Cierre peraido 0 . Recon

Crea un proceso de ventas
exitoso.

Aqui ingresan los leads que se generan por fuentes de busqueda o manualmente. Ejemplo:
Lusha, Linkedin, etc.



Cuando se crea o importa uno o varios contactos, o en caso de gestionar uno ya existente
pero sin gestion previa, se debe colocar en la propiedad Fuente de contacto Prospeccion
BDR, esto hace que el contacto modifique su Etapa de Ciclo de Vida a Lead y segun el
propietario del contacto se cree un negocio en dicho Pipeline a nombre del BDR propietario.

Dentro de la etapa Primer contacto, el BDR debe realizar el primer intento de contacto,
independiente de cual sea el medio por el cual lo realice y pasar el negocio a la Etapa
Seguimiento del Primer Contacto, en dicha etapa se mostraran automaticamente las
propiedades mandatorias condicionales a completar:

e Plan contratado

e Add-on

e Pais del negocio

Si se realizan mas intentos de contacto, se puede dejar indicando en el sector de notas
actualizando la informacién del intento.

Si el prospecto permanece sin respuesta, se mantendra en la Etapa Seguimiento de Primer
contacto, a los 7 dias, el negocio del mismo pasara a etapa Sin respuesta por 7 dias. Si el
prospecto permanece sin respuesta a los contactos por 14 dias, el negocio del mismo
pasara a etapa Sin respuesta por 14 dias. Si el prospecto permanece sin respuesta a los
contactos por 30 dias, el negocio del mismo pasara a etapa Sin respuesta por 30 dias.
Luego de este periodo, el prospecto pasa automaticamente a Etapa Cerrado - Perdido.

Si el BDR genera una reunion de precalificaciéon debe indicar esto cambiando el negocio a la
Etapa Precalificacién BDR, esta accion hara que el prospecto cambie su Estado de Lead a
Conectado.

Si luego de la reunién de precalificacion el prospecto es apto para avanzar a una reunién con
ventas, el BDR debe indicar esto moviendo el negocio a Etapa Reunién ventas, lo que
generara automaticamente el cambio del Estado del Lead a Negocio abierto y la Etapa del
Ciclo de vida a Lead Calificado por ventas.

Dependiendo del propietario del contacto se creara en el Pipeline ventas un nuevo negocio,
en Etapa Reunidn pendiente, bajo el nombre Negocio BDR - Nombre de la empresa, y a su
vez se generara una tarea indicando al BDR que genere la reunion entre el prospectoy AE y
recordando que debe asignarlo al AE correspondiente.

Si el prospecto no es apto para avanzar a la reunion de ventas, se debe mover a la Etapa
Cerrado - Perdido, que mostrara automaticamente la propiedad mandatoria condicional a
completar Motivo de pérdida. Una vez indicado el motivo de pérdida y segun cada uno se
completara automaticamente el Motivo de pérdida de contacto.

Pipeline BDR - Marketing:



Aqui ingresan los leads que se generan por fuentes provenientes de acciones de marketing.
Ejemplo: Formulario Flash, Contacto, Newsletters, Casos de éxito, Landings marketing,
Ebooks, Eventos/Ferias, Webinars, etc.

Si un prospecto completa alguno de los formularios antes mencionados, se modificara
automaticamente la Etapa de ciclo de vida segun corresponda, se asignara el BDR segun
pais, se le hara llegar una notificacion interna indicando los datos del prospecto y se creara
un negocio en dicho Pipeline a nombre del BDR propietario.

Dentro de la etapa Primer contacto, el BDR debe realizar el primer intento de contacto,
independiente de cual sea el medio por el cual lo realice y pasar el negocio a la Etapa
Seguimiento del Primer Contacto, , en dicha etapa se mostraran automaticamente las
propiedades mandatorias condicionales a completar:

e Plan contratado

e Add-on

e Pais del negocio

Si se realizan mas intentos de contacto, se puede dejar indicando en el sector de notas
actualizando la informacién del intento.

Si el prospecto permanece sin respuesta se mantendra en la Etapa Seguimiento de Primer
contacto, a los 7 dias, el negocio del mismo pasara a etapa Sin respuesta por 7 dias. Si el
prospecto permanece sin respuesta a los contactos por 14 dias, el negocio del mismo
pasara a etapa Sin respuesta por 14 dias. Si el prospecto permanece sin respuesta a los
contactos por 30 dias, el negocio del mismo pasara a etapa Sin respuesta por 30 dias.
Luego de este periodo, el prospecto pasa automaticamente a Etapa Cerrado - Perdido.

Si el BDR genera una reunion de precalificaciéon debe indicar esto cambiando el negocio a la
Etapa Precalificacion BDR, esta accion hara que el prospecto cambie su Estado de Lead a
Conectado.

Si luego de la reunion de precalificacion el prospecto es apto para avanzar a una reunién con
ventas, el BDR debe indicar esto moviendo el negocio a Etapa Reunion ventas, lo que
generara automaticamente el cambio del Estado del Lead a Negocio abierto y la Etapa del
Ciclo de vida a Lead Calificado por ventas.

Dependiendo del pais del prospecto se creara en el Pipeline ventas un nuevo negocio, en
Etapa Reunién pendiente, bajo el nombre Negocio MKT - Nombre de la empresa, y a su vez
se generara una tarea indicando al BDR que genere la reunién entre el prospectoy AE y
recordando que debe asignarlo al AE correspondiente.



Si el prospecto no es apto para avanzar a la reunion de ventas, se debe mover a la Etapa
Cerrado - Perdido, que mostrara automaticamente la propiedad mandatoria condicional a
completar Motivo de pérdida. Una vez indicado el motivo de pérdida y segun cada uno se
completara automaticamente el Motivo de pérdida de contacto.

Para trabajar los contactos dentro de los pipelines de BDRs, se definieron diferentes
automatizaciones, tipo secuencias, a las cuales se pueden inscribir por medio de etiquetas.

Toda la gestion realizada por el equipo de BDR se vera reflejada en negocios en Etapa
Reunién pendiente del Pipeline de ventas, bajo el nombre Negocio BDR - Nombre de la
empresa o Negocio MKT - Nombre de la empresa.

Documentacidn secuencias:
https://knowledge.hubspot.com/es/sequences/create-and-edit-sequences

° E

Si un AE genera un contacto nuevo por fuentes de busqueda o manualmente, debe colocar
en la propiedad Fuente de contacto Prospeccion AE darle la gestion necesaria para saber si
es apto para incorporarlo dentro de su pipeline.

Si un AE genera un negocio proveniente de nuevos contactos, debe crearlo bajo el nombre
Negocio AE - Nombre de la empresa y darle la gestion necesaria para que avance en el
funnel.

Si un AE genera un negocio proveniente de cartera activa (clientes), debe crearlo bajo el
nombre Negocio CA - Nombre de la empresa y darle la gestion necesaria para que avance

en el funnel.

Pipeline de ventas:

Todos negocios @) ¢ x | Misnegocios  (+)

mas | =

Reunion penciente o Reunién de presentacion; Califcac.. 0 % DEMO 0 Propuestapresemtads 0 £ Negocio en evoluacion 0 A poc o & Negociacion/ Esperando O 0 & Cierre ganade 0 - Ciere

Crea un proceso de ventas
exitoso.

Dentro del pipeline, un negocio se genera automaticamente en la etapa Reunién pendiente,
cuando el BDR indica que pasa a Reunion de ventas y le asigna un propietario o cuando el
mismo AE lo crea y gestiona.

Esta etapa indica que todavia no se realizé la primera reunion.



Una vez generada la reunion de calificacidon se podra pasar el negocio a Etapa Reunién de
presentacion/ calificacidn, en dicha etapa se mostraran automaticamente las propiedades
mandatorias condicionales a completar:

e Plan contratado

e Add-on

e Fecha efectiva de reunion

De dichas propiedades surge el calculo de las comisiones variables individuales del equipo
de BDRs, contemplando para el mismo, el plazo de 20 a 19 de cada mes.

En la misma se aguardara 1 dia y se creara una tarea asignada al AE, indicando que sume
los requerimientos basicos del cliente, en base a la reunion de calificacion con el prospecto.

Si el negocio avanza en el pipeline, se pasa a la etapa DEMO (presentacién mas detallada,
puede incluir datos del cliente o datos genéricos generados por el comercial). En esta
reunion se presenta todo lo que necesita el cliente. En la misma se actualizara la Etapa de
ciclo de vida a Oportunidad y en caso de que la misma se mantenga por 7 dias en la misma
etapa, se creara una tarea asignada al AE de recordatorio de avance del negocio.

Si el negocio pasa a la Etapa Propuesta enviada (El AE envi6 la propuesta pero todavia no
recibié ningun feedback del cliente sobre la misma), se creara una tarea asignada al AE
indicando que debe enviar y adjuntar la cotizacion y a su vez, se mostraran
automaticamente las propiedades mandatorias condicionales a completar:

e Actualizar valor del negocio
Indicar la moneda
Indicar la fecha de cierre
Indicar pais del negocio
Indicar descripcion de la oferta

El AE debe ir moviendo el negocio pasando por todas las etapas: Negocio en evaluacién
(hay interés, pero no estan listos para negociar ni cerrar, esta en revision interna del cliente y
ya nos respondio).

POC/ DEMO Producto (prueba con alcance y costo definidos, liderada por el area de

Producto). En dicha etapa se deben completar las siguientes propiedades mandatorias:
e Razén Social

Nombre de usuario en SAAS

Pais del negocio

Plan contratado

Add on

Sponsor

Mail (Sponsor)

Teléfono (Sponsor)

Objetivo principal

Prioridad

Fecha limite



e Derivaciéon POC/ DEMO
e ;Quién autoriza?

Y se enviard una notificacién interna al Product Specialist con la informacién mencionada.
Negociacion/ Esperando OC (etapa avanzada donde se definen términos contractuales,
precios, o se espera la orden de compra).

On Hold (etapa con el fin de alojar aquellos negocios donde se detecte posibilidad de cierre a futuro)

Si el negocio pasa a Etapa Negocio Ganado, se actualizara la Etapa de ciclo de vida del
contacto y de la empresa a Cliente, el Estado del lead del contacto a Cliente, y se mostraran
automaticamente las propiedades mandatorias condicionales a completar:
e Razodn Social
Nombre de usuario en SAAS
Pais del negocio
Direccion geocéntrica
Plan contratado (opcional)
Cantidad de licencias (opcional)
Add on (opcional)
Preventa o Postventa
Existié POC
Sponsor
Mail (Sponsor)
Teléfono (Sponsor)
Facturar en Sociedad
CUIT/RUT /CIF/ RFC

En simultaneo se creara una tarea para que recuerden generar la reunién con el equipo de
administracion, legales y el nuevo cliente.

Pasados 30 minutos desde la carga de dichas propiedades, se enviara un correo a los
Lideres comerciales e Implementaciones con la Planilla de relevamiento comercial.

Pasados 15 minutos se enviara un correo a Administracién con la informacion del nuevo
cliente para facturar.

Pasados 15 minutos se enviara un correo a Marketing con la informacion del nuevo cliente
para comunicar.

Si el negocio pasa a Etapa Negocio Perdido, se actualizara el Estado del lead a Cerrado -
Perdido AE, se modificara la Etapa del ciclo de ida a Lead calificado por marketing y se
mostrara automaticamente la propiedad mandatoria condicional a completar Motivo de
pérdida. Una vez indicado el motivo de pérdida y segun cada uno se completara
automaticamente el Motivo de pérdida de contacto. .

Aclaraciones importantes:



e Independientemente de la cantidad de contactos que se asocian al negocio, se puede
identificar uno como principal.

e CSM:

Pipeline Cartera Customer Success:
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En la etapa Cuenta asignada se mostraran automaticamente las propiedades mandatorias
condicionales a completar:

e Plan contratado

e Add-on

Si un negocio se mueve a la Etapa Derivado a Onboarding, se mostraran automaticamente

las propiedades mandatorias condicionales a completar:
e Gestiéon de Onboarding

Detalle gestion de Onboarding

Preventa o Postventa

Nombre de usuario en SAAS

Razon Social

Pais del negocio

Direccion geocéntrica

Plan contratado

Sponsor

Mail (Sponsor)

Teléfono (Sponsor)

Pasada 1 hora desde la carga de dichas propiedades, se enviara un correo a
Implementaciones con el relevamiento de datos.

Si un negocio se mueve a Derivado a Producto, en dicha etapa se deben completar las
siguientes propiedades mandatorias:
e Razén Social
Nombre de usuario en SAAS
Pais del negocio
Plan contratado
Add on
Sponsor



Mail (Sponsor)

Teléfono (Sponsor)

Motivo de baja/ Problema detectado
Fecha limite

Derivacion producto

Objetivo principal

Si un negocio se mueve a la etapa Pedido de Baja, pasadas 2 horas se envia un notificacion
al Growth Marketing Manager para que se verifiquen y actualicen las Etapas de ciclo de vida
de Contacto y Cuenta y el Estado del lead y se modificara la Etapa de ciclo de vida a Lead
calificado por Marketing y Estado del Lead del contacto a Baja.

Pipeline Expansion - CSM
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En la etapa Potencial de crecimiento se mostraran automaticamente las propiedades
mandatorias condicionales a completar:

e Plan contratado

e Add-on

Si el negocio pasa a Cierre ganado - Derivado onboarding, se actualizara la Etapa de ciclo de
vida del contacto y de la empresa a Cliente, el Estado del lead del contacto a Cliente, y se
mostraran automaticamente las propiedades mandatorias condicionales a completar:
e Razodn Social
Nombre de usuario en SAAS
Pais del negocio
Direccion geocéntrica
Plan contratado (opcional)
Cantidad de licencias (opcional)
Add on (opcional)
Preventa o Postventa
Sponsor
Mail (Sponsor)
Teléfono (Sponsor)
Facturar en Sociedad
CUIT/RUT /CIF/ RFC



En simultaneo se creara una tarea para que recuerden generar la reunién con el equipo de
administracion, legales y el nuevo cliente, en caso de que corresponda.

Pasados 30 minutos desde la carga de dichas propiedades, se enviara un correo al Lider de
CSM e Implementaciones con la Planilla de relevamiento comercial.

Pasados 15 minutos se enviara un correo a Administracion con la informacion del nuevo
cliente para facturar.

Pasados 15 minutos se enviara un correo a Marketing con la informacion del nuevo cliente
para comunicar.

Si el negocio pasa a Cierre ganado, pasados 15 minutos se enviara un correo a Marketing
con la informacion del nuevo cliente para comunicar.

HubSpot Academy

https://academy.hubspot.com/es/

Agente de prospeccion de Breeze

https://knowledge.hubspot.com/prospecting/use-the-prospecting-agent

Recomendacion
- Descargar aplicaciéon movil de HubSpot.
- Descargar extension de navegador de HubSpot.



https://academy.hubspot.com/es/
https://knowledge.hubspot.com/prospecting/use-the-prospecting-agent

