
Prácticas recomendadas 
para atraer a los clientes 
a gran escala

Para la mayoría de las organizaciones, los 

datos son la base de su proceso de ventas. 

Microsoft llevó a cabo una encuesta para 

entender mejor qué herramientas ayudan 

a las compañías exitosas a atraer a los 

clientes a gran escala.

Pregunta:
¿Qué herramientas de ventas son más eficaces para que su equipo 

de ventas atraiga las cuentas objetivo a gran escala? Seleccione las 

tres más eficaces.

Fuente: The power of relationship selling: How leveraging technology and personal relationships means sales success for top organizations, Microsoft 

Dynamics 365 y Heinz Marketing, 2019

Organizaciones no tan exitosas Organizaciones exitosas 

Sincronización de datos de clientes 

potenciales en diferentes 

herramientas/plataformas

Administración de datos de contactos, 

clientes potenciales, cuentas 

y oportunidades

Información sobre cómo atraer a clientes 

potenciales con correos electrónicos, 

contenido, etc.

Visibilidad de la interacción social 

en diferentes plataformas

Puntuación predictiva de clientes 

potenciales y oportunidades

Colaboración con otros 

miembros del equipo de ventas

Datos de redes sociales integrados 

(por ejemplo, Linkedln Sales Navigator)

Visibilidad en las redes de colegas 

para los clientes potenciales

Datos de la intención de compra

Personalización del contenido

Marcador automático

Cuadernos de estrategias de ventas 

automatizados

Campañas de ventas por correo 

electrónico

Correo directo personalizado, 

integrado y automatizado
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