cCoex

Ontdek de
kracht van
HubSpot
Sales Hub

Whitepaper

attentive
oooooooooo



10 Hacks om meer uit
HubSpot Sales Hub te
halen

Het landschap van sales en klantbetrokkenheid
verandert continu. Om te gedijen in deze
dynamische omgeving waarin je voortdurend
op de hoogte moet zijnh van leads, kansen

en klanten, heb je een tool nodig om alles

bij te houden. Gelukkig biedt de HubSpot
Sales Hub een oplossing die is afgestemd

op de behoeften van verkoopprofessionals,
waardoor zij processen kunnen stroomlijnen,
de klantbetrokkenheid kunnen vergroten,
deals kunnen sluiten en doelstellingen kunnen
bereiken.



In deze whitepaper delen we tien hacks die we hebben opgezet om je te helpen

het potentieel van de Sales Hub te benutten. Deze over het hoofd geziene

functionaliteiten zijn ontworpen om jouw verkoopinspanningen een boost te
geven. VVan het optimaliseren van configuraties tot het benutten van de

kracht van geavanceerde tools zoals Sequences en Al-gestuurde forecasting.

Elke hack is zorgvuldiqg samengesteld om zowel jouw

Sales Hub-ervaring te verbeteren als om de beste
ervaring voor leads, kansen en klanten te bieden:

Gebruik de HubSpot meetingtool

Automatiseer outreach en lead nurturing met Sequences

Krijg meer inzicht met Custom Dashboards

Voorkom het overslaan van deal stages of het terugzetten van deals
Focus op belangrijke deals en stages door Deal Tags toe te passen
Zet een "Today’s Date” dataveld op om taken te volgen

Beheer je to-do’s met de Prospecting Workspace

Schrijf snippets en templates om tijd te besparen

Gebruik Al voor je Sales Forecasting

Optimaliseer tijdsmanagement en processen met Playbooks
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We nemen je mee in deze hacks en delen praktische inzichten en tips

die je helpen het meeste uit de HubSpot Sales Hub te halen.

Laten we beginnen!



Gebruik de HubSpot
meetingtool

Een geschikte tijd vinden in de agenda’s van twee of meer mensen kan
een uitdaging zijn. Vaak zijn we lang bezig met het heen en weer sturen
van suggesties. De meetingtool van HubSpot neemt het giswerk voor je
weg. Door de tool te synchroniseren met je agenda, weten mensen die een
afspraak met je willen inplannen precies wanneer je beschikbaar bent voor
een afspraak. Ze kunnen deze meeting zelfs direct met je boeken.

Zorg ervoor dat je een soort buffertijd instelt tussen meetings in - zo
weet je zeker dat er geen back-to-back meetings in je agenda gepland
kunnen worden.
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Automatiseer outreach en
lead nurturing met Sequences

Het kan lastig zijn bij te blijven met het opvolgen van al je leads, vooral als het
aantal leads snel stijgt. Toch hoeven we niet te klagen, vooral niet als we de
HubSpot Sequences kunnen inzetten om geautomatiseerde e-mails te versturen
en taken op te zetten. Navigeer naar de “Sequences” tab en zet stap-voor-stap
een sequence voor jouw lead nurturing flow op. Is het doel van een specifieke
seguence behaald (bijvoorbeeld het boeken van een meeting), dan wordt een
lead automatisch verwijderd van de geautomatiseerde flows. Geen herhaalde
informatie of verzoeken, en geen gemiste leads! Als je je betrokkenheid nog
verder wil vergroten, probeer dan eens de geautomatiseerde A/B-testen.

@ Houd er rekening mee dat je bij een Professional abonnement contacten

¥ handmatig in een sequence moet enrollen. Heb je Sales Enterprise?
Dan kun je de enrollment in een sequence automatiseren met behulp
vanh workflows.
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Krijg meer inzicht met
Custom Dashboards

HubSpot kent al een heleboel rapportages en dashboards die je snel en makkelijk
opzet. We kunnen ons voorstellen dat je het fijn vindt inzicht te creéren in de
data en activiteiten die voor jou, het team of de hele organisatie van belang
zijn. De default reports en dashboards personaliseer je daarom vrij gemakkelijk.
Gebruik de filters bovenaan het dashboard om alle rapportages die je hebt
toegevoeqd op bepaalde criteria te filteren, bijvoorbeeld op land. Je kunt meer
dan één snelfilter toepassen om inzichten te verfijnen. Heeft HubSpot geen
template voor de rapportage waar je naar op zoek bent? Maak dan een custom
report aan. Nieuwe, custom reports kun je op meer dan één dashboard plaatsen.
Nu kun je al je deals, pipelines, tickets en taken op één centrale plek vergelijken.

@ HubSpot heeft een aantal template reports die zijn opgezet om jouw

"¥ ' verkoopprestaties weer te geven. Navigeer naar Reporting & Data, klik
op “Reports” en vind diverse vooropgezette rapportages onder het
uitklapmenu *Sales’.
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VVoorkom het overslaan van
deal stages of het terugzet-
ten van deals

Funnel reports kunnen enorm waardevol zijn als het aankomt op het valideren
van je buyer journey. Voordat je dit type rapporten inzet, is het goed om te
begrijpen dat deze rapporten op een specifieke manier werken. Een manier
om de data-analyse in deze rapporten te bevorderen, is ervoor te zorgen dat
deals geen fase kunnen overslaan of terug worden gezet. Je zet dit op door
in je pijplijn instellingen de betreffende opties in te schakelen die voorkomen
dat dit gebeurt.

@ HubSpot heeft standaard datavelden die bijhouden wanneer een

¥ deal een bepaalde deal fase heeft bereikt. Vind je het interessant te
leren hoe lang een deal in bepaalde fases verblijft? Stel dan calculatie
eigenschappen in om deze tijd bij te houden.
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Focus op belangrijke deals
en stages door Deal Tags
toe te passen

Een goed gevulde deal pipeline is fantastisch. Toch is het soms lastig overzicht
te houden op belangrijke deals, de statussen van een deal of andere belangrijke
aspecten in het salesproces. Door de kleurrijke deal-tags op te zetten, breng
je overzicht aan in je deal pipeline. Stel bijvoorbeeld tags in die signaleren dat
er lang geen activiteit op een deal is geweest, als het een deal betreft met een
hoge waarde of als er een bijzonderheid van toepassing is. Je kunt tot tien
verschillende tags maken op basis van data in het CRM - ga aan de slag door te
starten met een template of door zelf een tag helemaal naar wens op te zetten.

@? Je kunt deze tags ook gebruiken om workflows te activeren waarmee
je bijvoorbeeld taken aanmaakt of notificaties verstuurt. Stuur een
herinnering naar een deal owner als een deal de closing date heeft
overschreden, maak een taak aan voor de deal owner als er geen
activiteit is geweest op de deal of informeer managers wanneer er een
deal met een hoge waarde is gesloten.



Zet een ‘Today’s Date’ data-
veld op om taken te volgen

Op dit moment heeft Hubspot nog geen ‘Today’s Date’-dataveld, wat enorm
handig kan zijn voor het volgen van taken en workflows. We kunnen hier echter
omheen werken. Maak een property/dataveld genaamd “Today’s Date” en zet
een workflow op om het dataveld zo in te stellen dat deze dagelijks wordt
bijgewerkt met de datum van die dag. Door deze eigenschap op te zetten, maak
je gemakkelijk op tijd gebaseerde taken op basis van de datum van vandaag.

@ Wilt u geen taken toewijzen aan een toegewijde HubSpot-gebruiker of

"¥ " record owner? Creéer een “gedeelde wachtrij” waarin je uit te voeren
taken onderbrengt. ledereen die deze wachtrij bekijkt, kan een taak
selecteren om mee aan de slag te gaan, deze voltooien en door te
gaan naar de volgende openstaande taak.
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Beheer je to-do’s met de
Prospecting Workspace

Met informatie en data op zoveel verschillende plekken kan het lastig zijn
alle informatie te beheren en samen te voegen. Met de nieuwe Prospecting-
tool van HubSpot zijn er geen aparte dashboards of takenlijsten meer om bij
te houden: in deze omgeving vind je alles wat je nodig hebt om je leads te
beheren. In de Workspace vind je namelijk al je aankomende en vervallen taken,
vergaderingen, communicatie om op te volgen en de statussen van (nieuwe)
leads. Je taken zijn gerangschikt als een checklist die je makkelijk aftikt zodra
je ze hebt voltooid. Naast dit overzicht vind je in de Prospects omgeving ook
het tabblad Samenvatting. Hier vind je voorgestelde activiteiten en acties
voor het bedrijf. Zelfs koude leads die opnieuw in contact zijn gekomen met
jouw organisatie worden opgepikt om op te volgen door deze functionaliteit.

Geeft je leiding aan een salesteam? Je schakelt heel eenvoudiqg tussen
de Workspaces van teamleden om inzicht te krijgen in hun werklast en

to-do’s.

Today, Monday 6th Mothing to see here



Schrijf snippets en templates
om tijd te besparen

Op een gegeven moment typen we keer op keer dezelfde zinnen of alinea’s.
Soms werken we zelfs standaard e-mails uit en slaan we deze op als concept,
om deze vervolgens te kopiéren en aan te passen met de juiste informatie die
aansluit bij de contactpersoon. Deze handelingen, hoe klein ze ook lijken, nemen
waardevolle tijd in beslag. Met behulp van HubSpot Snippets en Templates maak
je tekstsjablonen die je in e-mails, chats en zelfs notities kunt invoegen. Dankzij
de personalisatie tokens voeq je zelfs automatisch specifieke informatie toe aan
het sjabloon. Toegang tot de snippets of templates? Klik op het pictogram in

de tekstvak editor of typ # en de snelkoppeling naar de snippet om deze op te
halen en te gebruiken.

Wil je jou snippets en templates gebruiken in Gmail of Outlook
e-mails? Zorqg ervoor dat je zakelijke e-mailadres is gekoppeld met
HubSpot en installeer de integratie van je e-mailclient.



Gebruik Al voor je Sales
Forecasting

Prognoses maken is nog nooit zo eenvoudig geweest dankzij de mogelijkheid
forecasts en totale dealwaarden van diverse teams en individuen te vergelijken
met de doelstellingen van je organisatie. Met de Al functionaliteit van HubSpot krijg
je nu hulp bij het maken van deze voorspellingen voor de (toekomstige) sales. Na
verloop van tijd kun je ook de forecast accuracy in de tijdtabel onderaan de ruimte
gebruiken om de nauwkeurigheid van de Al-voorspelling te vergelijken met de
daadwerkelijke gesloten/gewonnen bedragen. Dit overzicht geldt voor de totalen
van alle pijpleidingen, maar ook voor de totalen van individuele pijpleidingen.

Gebruik je pas sinds kort HubSpot of heb je een nieuwe deal pipeline
aangemaakt? Deze HubSpot functionaliteit heeft minimaal twee
maanden aan deal data nodig voordat het werkt.
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Optimaliseer tijdsmanagement
en processen met Playbooks

Onze tijd is beperkt tijdens onze werkdagen. Om ons team zo efficiént
mogelijk te laten werken, kunnen de Playbooks van HubSpot van pas komen.
Wellicht heb je al een script waar je team mee werkt, maar het verwerken
van de verzamelde informatie is vaak nog een handmatig klusje. De
Playbooks zijn interactieve kaarten waarmee je je team in de gelegenheid
stelt notities en/of vooraf geformuleerde antwoorden te noteren. Je

kunt zelfs snippets, personalisatie en de meeting tool gebruiken om de
informatieverwerking nog sneller te laten verlopen. Zo bewaar je alle vragen
en antwoorden voor een klant op €én plek, zodat andere teamleden deze
informatie ook gemakkelijk kunnen inzien.

Je hebt toegang tot de Playbooks vanuit alle CRM-records. Je vindt de
tool in het rechtermenu van een contact, bedrijf of deal record.
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