
Conceptos de Dynamics 365

Visita o cita 

Lead o Potencial   

Oportunidad   

Competidores   

Oems o partner   

Cuentas

Reunión real o virtual con un 

cliente 

Equipo de ventas 

Se pu e d e c re ar  des de :
Ac t iv i dad e s ,  c l i ent e  pot en c i a l  u  

op ortu n id ad  se  r ef l e ja  a ut omát icam en t e 
en  e l  Ou t l oo k.   S i  se  co l oca  as is t en tes  e n 
o b l i ga to r ia  u  op c i o na l ,  l e  l le ga  es t a  c i ta  

a  c ad a  O u t look  a un q ue  n o  s ea  d e  n ue str a  
emp re sa .  H a y  q u e c er rar la s  un a  vez  

h ech as .  

Cualquier cl iente,  solicitud de 
información, u operación dentro 

de cl iente existente, del que 
sospechamos que puede 

consumir gases incluidos los 
cl ientes de la competencia

Se puede crear desde: Lead o 
potencial o cl iente.

Si  no se confirma la sospecha se 
descal if ica y la información se 

guarda

Lead calificado que pide 
una oferta y que puede 
ser ganada por nosotros 

o la competencia  

Se puede crear desde un lead, 
cl iente existente o directamente 

desde oportunidad. Hay que 
cerrarlas como ganadas o 

perdidas

Empresa o agente 
colaborador que nos 

facilita leads o 
potenciales 

Se incluye en Lead o 
potencial.  Muy importante 

para poder valorar las 
aportaciones de las oems    

Empresa competidora 
que comparte el cliente 

con nosotros o puede 
ganar una oportunidad 

dada    

Aparece en cuenta y en 
oportunidad. Cuando se reciba 
información de competencia se 
debe dejar claro en que vis ita y 

quién nos dio la información

En CRM clientes y 
posibles clientes 

(potenciales)

Se deben crear cuentas 
aunque no se conviertan 

en clientes para 
conservar la informacion

Grupo de personas que 
es interesante que sepan 

de una oportunidad

Aparece en Oportunidad y se 
debe meter,  e l  delegado de 

zona, el  comercial impl icado y el  
jefe de producto 
correspondiente.    

Contacto Persona que pertenece a 
una empresa dada 

El  Crm se  basa en  personas ,  no  en  
cuen tas.  Hay que meter  el  mayor  

numero  de  contactos  p os ib le  ya  que  a  
través  de otras  herramientas  

asoc iadas  podrán dar  información 

sobre posib les  proyectos 

Concepto Definición Obsevaciones

Reporte de visita Donde se guarda la 
información de una visita 

Se crea automáticamente al 
crear una cita. Al cerrar el 

reporte se cierra 
automáticamente la visita 

Oferta Documento a presentar 
al cliente 

Se puede crear directamente o 
desde una oportunidad o 

cl iente.  Hay que activarla para 
sacar las plantil las y darla por 

ganada o perdida 


