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Por donde empezar

La eleccidn empieza por concretar qué necesita mejorar tu equipo y qué herramientas utiliza ya. En nuestro
trabajo, la combinacidon mas habitual es Apollo con LinkedIn Sales Navigator: reine datos y ejecucién comercial
con identificacion de cuentas, seguimiento y relaciones. Otras plataformas pueden encajar mejor cuando la
prioridad cambia.

01 ELEGIR SEGUN EL TRABAJO QUE NECESITAS RESOLVER

Cuatro trabajos que conviene distinguir

Las bases de datos B2B estdan ampliando su alcance con inteligencia artificial, sefiales de compra y automatizacion
del contacto. Para compararlas con criterio, conviene distinguir cuatro trabajos y decidir cudles tienen mas valor
para tu empresa.

1 Identificar empresas y decisores 2 Obtener datos de contacto

Encontrar empresas que encajen con tu perfil de cliente Conseguir un email profesional, un teléfono directo o
ideal y personas que desempefien los roles de tu mapa moévil, o una via para conversar dentro de LinkedIn.
de decision de compra. El contexto importa: actividad, Identificar a una persona y disponer de un canal til
tamafio, tecnologia instalada, cambios en la para llegar a ella son necesidades diferentes.

organizacion o sefiales que ayuden a priorizar.

3 Ejecutar el contacto y el seguimiento 4  Actualizar y enriquecer la base existente
Organizar mensajes, llamadas, tareas y secuencias para Revisar cargos, empresas y datos de contacto que ya
abrir conversaciones que tengan sentido para ambas tienes, y completar campos vacios. Una base de miles
partes. La capacidad de obtener datos debe compararse de registros acumulados en el CRM puede recuperar
por separado de la capacidad de ejecutar el contacto utilidad comercial si se mantiene al dia.

proactivo (outreach).

Una forma sencilla de empezar

Las extensiones de Chrome de Apollo y Lusha permiten consultar datos de personas concretas mientras navegas,
por ejemplo en LinkedIn. En el video muestro cdmo desplegar la extensién y revelar los datos disponibles. Los
créditos de sus cuentas gratuitas pueden servir para contactos puntuales, como un ponente de un congreso o un
directivo que has identificado en una cuenta objetivo.
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QUE APORTA CADA PLATAFORMA

Las ocho herramientas de un vistazo

GUIA DE CONSULTA -

MASTER CLASS

Esta comparacidn situa el foco de cada herramienta y su encaje con la operativa comercial. Las funciones
concretas dependen del plan, los mdédulos y las integraciones contratadas.

Herramienta Datos y contacto comercial Actualizacion de bases

Apollo

Lusha

Zoomlinfo

Cognism

Uplead

RocketReach

Kaspr

Sales Navigator

Busqueda de empresas y personas, emails y teléfonos, sefiales,
secuencias de email, tareas y llamadas segun plan.

Busqueda y datos de contacto. Engage afiade secuencias de
email. Interesa también como fuente complementaria de
datos.

Especial atencidn a inteligencia de cuentas, compradores y
sefiales. La ejecucién comercial se amplia mediante mddulos.

Foco en datos de contacto y verificacion telefénica. Candidata
cuando pesan mucho las llamadas a decisores en Europa.

Obtencion de datos para equipos que ya tienen resuelta la
contactacion con otras herramientas.

Busqueda de contactos, con incorporacién de secuencias de
email y datos de intencidn. Alternativa para contrastar
cobertura y coste.

Obtencidon de emails y teléfonos de personas identificadas en
LinkedIn. Encaja en una operativa centrada en esos perfiles.

Busqueda, seguimiento de cuentas y contactos, relaciones,
alertas y mensajes o InMail dentro de LinkedIn.

Archivos CSV y CRM conectado,
segun plan e integracion.

CSV e integracion con CRM, segln
condiciones.

Actualizacion del CRM y procesos por
lotes, seglin mdédulos.

CSV; conexidn y enriquecimiento del
CRM como prestacion adicional.

Enriquecimiento CSV desde Plus; API
segun plan.

CSV y APl segun plan.

CSV con URL de LinkedIn; exportacion
e integraciones.

Contexto y actualizacién vinculados al
CRM en Advanced Plus.

Lo que vemos en nuestras comparativas

Apollo destaca por la relacion entre coste y utilidad. Lusha aporta cobertura complementaria, aunque en nuestro
uso resulta mas cara. RocketReach es una tercera opcién interesante por precio; en las pruebas que comentamos,
su cobertura y calidad quedan por detras de Apollo y Lusha. Cognism requiere valorar un presupuesto superior.

Por qué combinamos Apollo y Sales Navigator

LINKEDIN -

Sales Navigator

Ayuda a identificar interlocutores, seguir cuentas y
entender relaciones y novedades. Es especialmente util

CUENTAS Y RELACIONES

EMAIL -

Apollo

al trabajar cuentas concretas.

DATOS Y SECUENCIAS

Anade datos de contacto, segmentacion y secuencias de
email, ademas de llamadas segun el plan.

La combinacion permite trabajar LinkedIn y email con funciones complementarias.

En la sesidn explico también el uso de conexiones con asistentes como ChatGPT o Claude para afinar la
segmentacion. Al elegir, comprueba qué integracion estd disponible en tu cuenta y qué operaciones permite:

buscar, obtener datos, enriquecer o trasladar informacidn a otras herramientas.
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https://www.apollo.io/
https://www.lusha.com/
https://www.zoominfo.com/
https://www.cognism.com/
https://www.uplead.com/
https://rocketreach.co/
https://www.kaspr.io/
https://business.linkedin.com/sell/sales-navigator
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03 COSTES Y SENALES PARA COMPARAR
Qué estas comprando con cada cuota
La cuota debe leerse junto al volumen de datos y las funciones incluidas. Dos planes de precio parecido pueden

ofrecer cantidades de créditos distintas y consumirlos de forma diferente al obtener emails, teléfonos o datos
enriquecidos.

Herramienta Equivalente mensual con pago anual Condiciones que revisar

Avollo Basic 49 - Professional 79 - Organization 119 USD por Basic mensual: 59 USD. Organization: minimo
P usuario. de 3 usuarios.
Cuot les: 49,90 / 69,90 / 399,90 USD.
Lusha Starter 37,45 - Pro 52,45 - Premium 299,95 USD. uotas mensuales: 49,90 /69,90 / 399,
Revisar paquete y plazas.
. Pago mensual: 99 / 199 USD. Enriquecimiento
Lead E tials 74 - Plus 149 USD.
UpLea ssentials us CSV desde Plus.
Kaspr Starter 45 - Business 79 EUR por usuario. Pago mensual: 59 / 99 EUR por usuario.
P 1: 120,99 / 148,21 EUR. Ad d
Sales Navigator Core 90,74 - Advanced 141,16 EUR por licencia. ago mensua / vance
Plus: presupuesto.
. ) Referencia para 1 usuario. Revisar créditos y
RocketReach Desde 19 USD en Essentials hasta 115 USD en Ultimate. .
ampliaciones.
Cognism Presupuesto para Standard y Pro. 5 usuarios incluidos; CRM adicional.
. Concretar mddulos, usuarios y volumen de
Zoomlinfo Presupuesto personalizado.

uso.

Referencias de la presentacion a 26 de septiembre de 2026. Verifica las condiciones vigentes, los impuestos y los posibles costes adicionales antes de
contratar. Las cuotas en USD y EUR mantienen su moneda original.

El crédito cambia la comparacién

49 USD 2.500 1 crédito

al mes en Apollo Basic, el ejemplo del créditos incluidos en ese plan por ficha con email profesional, en el
video, con contratacién anual supuesto explicado

La busqueda y la elaboracidn de listas se presentan como operaciones gratuitas. Conviene comprobar cuantos
contactos utiles puedes obtener con tu plan, qué consume cada accion y si los teléfonos o el enriquecimiento
necesitan créditos adicionales.

Reseias e integraciones como referencias

Estas son las valoraciones, con su nimero aproximado de resefias, en la fotografia de G2 (la plataforma de resefas
de software) que utilizamos en la sesion. Son sefiales de presencia y de satisfaccion declarada que conviene
complementar con una prueba en tu mercado.

4,7 /s 4,5 /s 4,4, 4,7 /s

Apollo - 9.830 Zoominfo - 9.150 Sales Navigator - 2.210 UpLead - 830

La conectividad aporta otro criterio: revisa qué enlaces nativos existen con tu CRM, tus asistentes de IA y tus
herramientas de contacto. Su utilidad se concreta en el trabajo que ahorran y en la informacidn que permiten
mantener conectada.
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04 RECUPERAR VALOR Y ELEGIR QUE PROBAR
Actualizar la base y elegir herramienta
Antes de una campafia, una base de 3.000 contactos puede necesitar cargos y empresas vigentes, canales de
contacto actualizados y campos como sector, tamafio o actividad.
Actualizar y enriquecer

Actualizar corrige lo que ha cambiado: cargos, empresas y canales de contacto. Enriquecer afiade informacién
que faltaba: sector, tamafo o actividad.

Dos formas de mantenerla al dia

OPCION 1 - MEDIANTE CSV

Exporta la base del ) Impdrtala en la ) Selecciona los ) Revisa las ) Devuelve el archivo
CRM plataforma campos coincidencias enriquecido al CRM

Apollo es la mejor opcidn para este trabajo por la relacién entre coste y resultado que encontramos en su uso.

OPCION 2 - MEDIANTE CONEXION CON EL CRM

Una integracion compatible permite mantener datos y, cuando lo admite, registrar actividad comercial de forma
periddica. Comprueba el CRM concreto, la frecuencia y los campos que sincroniza. Salesforce y HubSpot aparecen
con frecuencia entre las conexiones comentadas en la sesion; la disponibilidad depende de cada plataforma.

60_70 % Es donde situo en el video nuestra experiencia con Apollo, con margen para
completar mas registros mediante revision individual. Es una referencia de uso
de reconocimiento automatico propio; el resultado depende de la base de partida.

con Apollo

Qué probaria primero segun la prioridad

Datos y secuencias de email Apollo Lusha; después RocketReach.

Inteligencia de cuentas y sefiales Zoomlinfo Apollo y Cognism, valorando funciones y presupuesto.
Teléfonos de decisores en Europa Cognism Apollo, Kaspry Lusha; probar cobertura y coste.
Relaciones y seguimiento en LinkedIn Sales Navigator gs:z:’g;;lcgg un proveedor de datos si necesitas
Emails y teléfonos desde LinkedIn Kaspr Lusha y Apollo; revisar qué otras necesidades cubren.
Actualizar y enriquecer un CSV Apollo Lusha y UpLead Plus.

Datos con el outreach ya resuelto UpLead o Lusha Apollo y RocketReach; comprobar encaje con el CRM.

Ordenes de evaluacion recomendados en la sesion. El resultado de la prueba con tus cuentas y contactos determinard el encaje.

Seguir trabajando en el GotoMarket Lab

En el GotoMarket Lab profundizamos en estas herramientas y te acompafiamos para
aplicarlas a la generacion de negocio de tu empresa. www.gotomarketlab.es
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