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reiiat | T AVOFZENIE

3 | potencjalnych
klientow
1 zarzadzanie nimi

Narzedzie Leads (Potencjalni klienci) to pierwszy etap cyklu sprzedazy i marketingu —
dzieki niemu do Twojego lejka sprzedazowego sptywaja okazje biznesowe. Potencjalni
klienci to obiecujacy, poszukiwani przez Ciebie klienci (ang. prospects) lub osoby, ktére
moga by¢ zainteresowane Twoim produktem lub ustuga. Celem pracy z potencjal-
nymi klientami jest przej$cie przez cykl sprzedazy i ocenienie ich jako niezakwalifi-
kowanych lub zakwalifikowanych do kategorii roboczych okazji biznesowych. Zrozumie-
nie zasad dziatania potencjalnych klientéw jest korzystne, poniewaz pozwala zapoznac
sie z tym, jak potencjalny Kklient rozpoczyna cykl sprzedazy i jak przej$¢ od potencjal-
nego klienta do nastepnego etapu cyklu sprzedazy.

W tym rozdziale zostaly oméwione nastepujgce tematy:

B (Czym jest narzedzie Leads (Potencjalni klienci) i do czego stuzy?

B (Czym jest stan potencjalnego klienta i w jaki sposéb taki stan
jest wykorzystywany w cyklu sprzedazy?

B (Czym jest konwersja potencjalnego klienta i co sie dzieje, gdy konwertujesz
potencjalnego klienta?

B Czym jest narzedzie Web-to-Lead i jak jest wykorzystywane?

B (Czym s3 reguty automatycznego odpowiadania potencjalnym klientom
i jak je skonfigurowac?

B Leads (Potencjalni klienci) — ustawienia i procesy.
W tym rozdziale zdobedziemy umiejetnosci potrzebne do stworzenia potencjalnego
klienta, a takze dowiemy sie, co zawiera rekord potencjalnego klienta. Dowiemy sie

roéwniez, jak przeprowadzi¢ potencjalnego klienta przez pierwszy cykl sprzedazy, jak
przeksztatci¢ zakwalifikowanego potencjalnego klienta w okazje biznesowg, po to aby
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przej$¢ do nastepnego etapu cyklu sprzedazy, oraz jak tworzy¢ formularze w narze-
dziu Web-to-Lead.

Wymagania techniczne

Dla potrzeb tego rozdziatu zaloguj sie do swojej instancji deweloperskiej i Sledz, jak
tworzymy i konwertujemy potencjalnego klienta.

Potencjalni klienci

Do potencjalnych klientéw (ang. leads) zaliczamy kazdego, kto jest ewentualnym klien-
tem. O potencjalnych klientach mozesz mysle¢ jako o bazie danych typu ,zapisuj wszystko”,
z ktérej wybierasz potencjalne umowy zawarte z Twoimi kontrahentami. Celem jest
przeksztatcenie potencjalnych klientow w czysty zbioér danych o wysokim prawdopo-
dobienstwie sprzedazy. Konwersja potencjalnych klientéw na okazje biznesowe jest
kluczem do sukcesu firmy. Efektywne zarzadzanie potencjalnymi klientami pozwala na
przeksztatcenie wiekszej liczby potencjalnych klientéw w okazje biznesowe, co w efek-
cie prowadzi do zwiekszenia obrotéw. Potencjalnych klientéw mozesz pozyskiwac na
wiele réznych sposobéw, np. poprzez konferencje, strony internetowe, listy zakupowe
i w kazdy inny sposéb, w jaki mozesz nawigza¢ kontakt z potencjalnymi klientami.
Przyjrzymy sie przypadkowi uzycia w biznesie, gdzie moze zaistnie¢ potrzeba stworze-
nia potencjalnego klienta. Nastepnie przejdziemy przez etapy jego tworzenia.

Przypadek uzycia w biznesie

Jestes$ przedstawicielem handlowym swojej firmy XYZ Widgets i wystano Cie na konfe-
rencje, gdzie masz porozmawiac z ewentualnymi klientami. Podczas konferencji odby-
tes(-tas) wspaniatg rozmowe z Brendg Mcclure, dyrektorem finansowym firmy Car-
dinal Inc. Brenda jest zainteresowana potencjalnym zakupem 1000 sztuk widzetéw dla
Cardinala i daje Ci swojq wizytéwke. To jest potencjalny klient o bardzo wysokim praw-
dopodobienstwie zamkniecia sprzedazy (ang. hot lead)! Zobaczmy, jak mozesz praco-
wac z tym potencjalnym klientem w Salesforce.

Tworzenie potencjalnych klientow

Po tej rozmowie bierzesz wizytéwke i postanawiasz od razu wprowadzi¢ informacje
do Salesforce. Zazwyczaj czekasz z tym do konca konferencji i wprowadzasz wszystkie
informacje o potencjalnych klientach za jednym razem, ale to potencjalnie duza sprawa
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i chcesz mie¢ pewnos¢, ze wprowadzisz je do Salesforce jak najszybciej. Two6j mene-
dzer zawsze mowi: ,Jezeli potencjalny klient nie istnieje w Salesforce, to nie istnieje!”.
Zobaczmy, jak potencjalny klient (ang. lead) jest tworzony w Salesforce.

Zaczniemy od gltéwnej strony nawigacyjnej w Twojej instancji deweloperskiej. Tworze-
nie naszego potencjalnego klienta rozpocznijmy od klikniecia karty Leads (Potencjalni
klienci), jak wida¢ na rysunku 3.1.

D ANl » Search Salesforce

.EE Sales Home Opportunities ~ Tasks ~ Files ~ Accounts Contacts

.
-

Quarterly Performance As of Jun 5, 2019 12:02:57 PM

cLosep $2,375,000  oPEN(>70%) $395,000 GoaL - #

M i =
/
tjf
/'/’

1.5» -

K W

/
A
=
Apr May 2015-06-01
Closed B Goal B Closed + Open (>70%)

Today's Events Today's Tasks

Rysunek 3.1. Karta Leads (Potencjalni klienci) na pasku nawigacyjnym

Rozpoczynajac z tego miejsca, znajdziesz sie na stronie przedstawionej na rysunku 3.2.

Na rysunku 3.2 widzisz widok Recently Viewed (Ostatnio wyswietlane), o ktérym byta
mowa w rozdziale 1., ,Rozpoczecie pracy z programem Salesforce i CRM”. W tym miej-
scu musisz klikna¢ przycisk New (Nowy element), aby utworzy¢ nowy element poten-
cjalnego klienta.

Na rysunku 3.3 wida¢ okno tworzenia potencjalnego klienta. Nalezy je wypeic infor-
macjami z wizytéwki Brendy.

W oknie tym wprowadziliSmy dane do pél Salutation (Tytut), First Name (Imig), Last
Name (Nazwisko), Company (Firma), Phone (Telefon), Email (E-mail) oraz Lead Status
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(*]~] 20 8@
—_— -
Dashboards -~  Reports ~  Chatter Groups ~  Calendar »  People - Cases Forecasts rd
“ Import Add to Campaign Change Status Change Owner |
Q, Search this list.. By E (<M 4
v Email ~ Lead Status ~ Owner Alias v
[N

Rysunek 3.2. Strona Leads (Potencjalni klienci)

Lead Information

Lead Owner Phone
Sharif Shaalan

8472625000

“Name

Salutation
Ms. b
First Name
Brenda
* Last Name
Meclure
* Company Fax

Cardinal Inc.

ﬁmail

brenda@cardinal.net

Lead Source

Other v
Industry * Lead Status
~None- v Open - Not Contacted -

Annual Revenue

~MNone- \ v

Cancel Save & New

Rysunek 3.3. Tworzenie potencjalnego klienta
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(Stan potencjalnego klienta). Pole Lead Source (Zrédto potencjalnego klienta) jest domysl-
nie ustawione na Other (inne); bedziemy musieli doda¢ konferencje jako warto$¢ Zrédta
pozyskania do tego pola — jak to zrobi¢, dowiemy sie w rozdziale 9., ,Konfiguracja”,
w podrozdziale ,Poznajemy sekcje Administration (Administracja)”. Po kliknieciu przy-
cisku Save (Zapisz) utworzysz swojego potencjalnego klienta!

Przyjrzyjmy sie nowo utworzonemu potencjalnemu klientowi (rysunek 3.4).

. e Sewrth Loach s miors. x| 24 A 39

ii1 Sales Home Opportuniies v  leads v  Tasks v Files v  Accounis v Contacts v Campaigns v Dashboards v Reporls v Chatter More ¥

!'w

P Lead
L Ij!as Brenda Mecclure + Follow MewCase  NewNote  Submit for Appeoval
Thie Company Prone {2} w Email
cro Cadinal Inc. (847) 262-5000 brenda@cardinal.net Q
& B Working - Contacted Closed - Not Corverted Converted v Mark Status as Complete
Activity Details Chatter MNews e ‘We found no potential duplicates of this lead.
Leaa Ownat Prone .
-
¥4 Sharif Shaatan (847) 2625000 o Campaign History (0)
Name Monse
Ms Brenda Mcclure
Comgpany
Cadinal Inc

Tide Emal
CFO brenda@cardinal.net

Load Source Website
Wk

Indhustry Lead Status

Rysunek 3.4. Nowo utworzony potencjalny klient

Gdy po raz pierwszy wejdziesz na strone potencjalnego klienta, znajdziesz kilka waz-
nych sekcji. Oméwimy teraz kazdy z tych ponumerowanych obszaréw:

1. Ta cze$¢ pokazuje Twoje pola z informacjami podsumowujgcymi. Pola te
zawierajg tytut, nazwe firmy, numer telefonu i adres e-mail potencjalnego
klienta. S3 one wazne dla rejestrowania Twoich czynnosci, co zostato
omdéwione w rozdziale 2., ,Czynnos$ci w Salesforce”.

2. W sekcji tej mozesz zauwazy¢ Sciezke ze wszystkimi warto$ciami stanéw
potencjalnych klientéw, ktére oméwimy bardziej szczegétowo w podrozdziale
»Pole Lead Status (Stan potencjalnego klienta)” w dalszej czesSci tego rozdziatu.

3. W zaleznosci od Twoich wymagan biznesowych mozesz zdecydowac sie
na wprowadzenie zasad dotyczacych duplikatéw. W takim przypadku w sekc;ji
tej bedziesz magt znalez¢ wszelkie potencjalne duplikaty potencjalnego klienta,
co odbywa sie poprzez poréwnanie adresu e-mail potencjalnego klienta
z adresami e-mail innych potencjalnych klientéw, aby sprawdzic, czy nie zostat
on juz wprowadzony wcze$niej do Salesforce.
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4. Widoczna jest réwniez sekcja Campaign History (Historia kampanii), ktora
pokazuje, czy dany potencjalny klient jest zwigzany z jakimi§ kampaniami
marketingowymi (kampanie oméwimy bardziej szczeg6towo w rozdziale 6.,
»0siaganie celéw biznesowych za pomoca kampanii”).

Zwrd¢ uwage, Ze na stronie potencjalnego klienta jest rowniez karta Activity
(Czynnos¢). To w tym miejscu rejestrujesz wszystkie swoje rozmowy telefoniczne,
zadania, zdarzenia i wiadomo$ci e-mail, o czym byta mowa w rozdziale 2.,

»,Czynnos$ci w Salesforce”.

Teraz przyjrzymy sie sekcji poSwieconej szczegétowym informacjom o potencjalnym
kliencie, przechodzac do nagtdwka Details (Szczegéty) na stronie Leads (Potencjalni

klienci) (rysunek 3.5).

Activity Details Chatter N

Name
Ms. Brenda Mcclure

Company

Cardinal Inc e
Title

CFO

Lead Source
Web

Industry
Banking

Lead Owner
Sharif Shaalan

Annual Revenue

$5,000,000
Address
Praduct Interest
SIC Code

Number of Locations

Created By
Sharif Shaalan, 5/11/2020 6:44 AM

Phone
(847) 262-5000

Mobile

Email
brenda@cardinal.net

Website
www.cardinal.net

Lead Status

Working - Contacted
Rating

Warm

Mo. of Employees

500

Current Generator(s)

Primary

Last Modified By
Sharif Shaalan, 5/11/2020 6:45 AM

Rysunek 3.5. Nagiowek Details (Szczegoty) potencjalnego klienta

Patrzac na sekcje Details (Szczegoty), zobaczysz kilka bardzo waznych pol:

1. Lead Owner (Wtasciciel potencjalnego klienta): Jest to osoba, do ktérej jest
przypisany nasz potencjalny klient, czyli osoba pracujaca nad potencjalnym

klientem.

2. Name (Nazwa): Imie i nazwisko osoby, z ktéra sie kontaktujesz.

3. Company (Firma): Nazwa firmy, w ktérej pracuje ta osoba.
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4. Lead Source (Zrédto potencjalnego klienta): Z jakiego zZrédta pochodzi ten
potencjalny klient.

5. Phone (Telefon): Numer telefonu potencjalnego klienta.
6. Email (E-mail): Adres e-mail potencjalnego klienta.

1. Lead Status (Stan potencjalnego klienta): Okresla, w ktérym miejscu sie
znajdujesz w procesie pracy z tym potencjalnym klientem.

8. Rating (Ocena): Mozliwe ustawienia tego parametru to Cold (zimny), Warm
(ciepty) lub Hot (goracy), a parametr ten moze by¢ uzywany przez przedstawicieli
handlowych do oznaczania potencjalnych klientéw w celu szybkiej informacji
o przebiegu interakcji.

9. Created By (Autor): Jest to pole systemowe wykorzystywane do celow audytu,
ktére jest ustawiane automatycznie i wyswietla uzytkownika, ktéry utworzyt
potencjalnego klienta.

10. Last Modified By (Ostatnio zmodyfikowane przez): Jest to pole systemowe
wykorzystywane do celow audytu, ktdre jest ustawiane automatycznie
i wyswietla uzytkownika, ktéry ostatnio edytowat potencjalnego klienta.

W sekcji Details (Szczegdty) znajduje sie jeszcze kilka innych pdl, ktdre sg opcjonalne,
ale wiele firm je wykorzystuje. Nalezg do nich m.in:
B [ndustry (Branza): Znajdziesz tu liste wyboru z réZnymi branzami klientéw.

B Annual Revenue (Przychéd roczny): Informacje w tym polu pomoga Ci okresli¢
wielko$¢ biznesu poszukiwanego przez Ciebie klienta, oczywiscie jezeli
posiadasz takie informacje.

B Number of Employees (Liczba pracownikéw): Ten parametr rowniez pomoze

Ci okresli¢ wielkos¢ biznesu poszukiwanego przez Ciebie klienta.

Jak widaé¢, sekcja Details (Szczegdly) pokazuje podstawowe pola w rekordzie potencjal-
nego klienta. Jednym z najwazniejszych pol w tej sekcji jest Lead Status (Stan poten-
cjalnego klienta). Przyjrzyjmy sie temu bardziej szczegétowo.

Pole Lead Status
(Stan potencjalnego klienta)

Pole Lead Status (Stan potencjalnego klienta) pokazuje, w ktérym miejscu cyklu pracy
Z tym potencjalnym klientem sie znajdujesz. Cykl Zycia potencjalnego klienta jest wazny,
poniewaz jest to poczatek procesu sprzedazy w kazdej firmie. Diagram na rysunku 3.6
pokazuje ten proces w lekkim uproszczeniu.
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Potencjalny
klient utworzony

Zamkniety -
nieprzekonwertowany
(niezakwalifikowany)

Zainteresowany?

o Przekonwertowany

Rysunek 3.6. Cykl zycia potencjalnego klienta

Na podstawie rysunku 3.6 mozesz zrozumie¢, co nastepuje:

1. Po utworzeniu potencjalnego klienta kontaktujesz sie z nim, aby przedstawi¢
mu swoj produkt lub ustuge.

2. Potencjalny klient bedzie zainteresowany dalsza rozmowa3 albo nie bedzie nig
zainteresowany. W zalezno$ci od odpowiedzi istniejg dwa rézne scenariusze.

3. Jezeli potencjalny klient nie bedzie zainteresowany rozmowa, jego stan zmieni
sie na Closed — Not Converted (zamkniety — nieprzekonwertowany;
w niektorych przypadkach stan ten nazywa sie ,niezakwalifikowany”).

4. Jezeli potencjalny klient bedzie zainteresowany, jego stan zmieni sie
na Converted (Przekonwertowano). Potencjalny klient jest konwertowany
na konto, kontakt, a opcjonalnie na okazje biznesowa.

Konwersje om6éwimy bardziej szczegélowo w nastepnym rozdziale.

Przyjrzyjmy sie, jak te warto$ci stan6w wygladaja w Salesforce i co sie dzieje, gdy
wybrany zostanie kazdy ze standéw potencjalnego klienta (rysunek 3.7).

Z rysunku 3.7 dowiadujemy sie, co nastepuje:

1. Open — Not Contacted (stan otwarty — brak kontaktu z potencjalnym klientem):
Jest to domys$lny stan po utworzeniu potencjalnego klienta, ktéry to stan
oznacza, ze nie odnotowano zadnych czynnosci wzgledem tego potencjalnego
klienta.
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A Search Leacs and more * |~ 2 fr A (PN

i3 Sales  Home Opporwnities v  leads v Tasks » Files Accounts v Conftacts. Campaigns+ Dashboards -  Reports ~  Chatter More ¥

Lead

B Ms Brenda Mcclure + Follow New Case New Note Submit for Approval v

Title Company Phone (2) w Ermail

CFO Cadinal Inc. (847) 262-5000 brenda@cardinal net

[ r— P Working - Contactea Closed - Not Converted Convertad

Activity Details Chatter News We found no potential duplicates of this lead.

Dnone

® (847) 262-5000
Mama Mabile

Ms Brenda Mcclure

Campaign History (0) v

Company Fax
Cadinal Inc.

Rysunek 3.7. Sciezka potencjalnego klienta

2. Working — Contacted (stan roboczy — kontakt z potencjalnym klientem zostat
nawigzany): Ten stan oznacza, ze dotarte$(-tas) do potencjalnego klienta
i zarejestrowate$(-1a$) czynnosci, ale nie otrzymate$(-tas) ostatecznej
odpowiedzi, czy potencjalny klient jest zainteresowany.

3. Closed — Not Converted (stan zamkniety — potencjalny klient nie zostat
przekonwertowany): Jest to stan stosowany w przypadku, gdy nawigzates(-tas)
kontakt i potencjalny klient nie chce rozmawia¢ dalej. Zazwyczaj uzywa sie
tej warto$ci do odfiltrowania takich potencjalnych klientéw z listy otwartych
potencjalnych klientéw, z ktérymi pracujesz. Wybranie tego stanu oznacza,
Ze jest to tzw. ,martwy” potencjalny klient (ang. dead lead), ktorego chciat(a)bys
zachowac w systemie do celéw sprawozdawczych, ale nie chcial(a)bys widzie¢
go na liScie otwartych potencjalnych klientéw, ktoérzy maja szanse na konwersje.

4. Converted (Przekonwertowano): Ten stan oznacza, ze potencjalny klient jest
zainteresowany i chciatby rozmawia¢ dale;j.

W tym podrozdziale dowiedzieliSmy sie, jak wazne jest pole Lead Status (Stan poten-
cjalnego klienta) i jak warto$ci w tym polu wplywaja na proces sprzedazy. Przyjrzyjmy
sie teraz, co sie dzieje, gdy potencjalny klient jest zainteresowany Twoimi ustugami
i rzeczywiscie dochodzi do jego konwers;ji.
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Jak przebiega konwersja
potencjalnego klienta

Kiedy dzwonisz do Brendy, wydaje sie ona bardzo zainteresowana, co jest dobrym zna-
kiem! Decydujesz sie na konwersje.

Kiedy potencjalny klient zostaje przekonwertowany, dzieje sie co$ bardzo waznego.
Potencjalny klient znika z systemu (znika tylko po stronie front-endowej, po stronie
back-endowej jest nadal dostepny dla celéw raportowania) i zamienia sie w trzy rekordy.
Staje sie kontem, okazjg biznesowa i kontaktem. Wszystkie informacje o firmie trafiaja
do konta, informacje o osobie — do kontaktu, a informacje o faktycznej sprzedazy — do
okazji biznesowej. Jest to wazny etap w procesie sprzedazy, poniewaz w tym momencie
przestajesz pracowac z potencjalnym klientem, a zaczynasz prace z okazjg biznesowa.

Zobaczmy, jak przekonwertowac potencjalnego klienta:

1. Aby przekonwertowac potencjalnego klienta, musisz przejs$¢ do jego
utworzonego rekordu i klikna¢ Converted (Przekonwertowano), a nastepnie
klikna¢ Select Converted Status (Wybierz przekonwertowane pozycje Status).
Opcjonalnie mozesz klikng¢ strzatke obok przycisku Submit for Approval
(Przeslij do zatwierdzenia) i uzy¢ opcji Convert (Konwertuj), co wida¢
na rysunku 3.8.

Al w  ©  Search Leads and more.. ﬂ: B? 48 Aa |§

::i Sales Home Opportunities + Lleads + Tasks Files« Accounts + Contactsw Campaigns+ Dashboards~ Reports~ Chatter More

—_—
l{i’:ﬁrﬂndl Mcclure + Follow Naw Case New Note  Submit for Approval | w
Title Company Phone (2) w Ernail
CFO Cadinal Inc. (847) 262-5000 brenda@cardinal.net

cove s S W
Activity Details Chatter News _ We found no potential duplicates of this lead.

Lead Owner Phone
5 Sharif Shaalan (847)262-5000 Campaign History (0) v
S Mobile

Ms Brenda Mcclure

Comparny Fax

Cadinal Inc.

Tite Ernal

CFo brenda@cardinal.nat

Rysunek 3.8. Pierwszy etap konwersji potencjalnego klienta

2. Po wykonaniu poprzedniego kroku na Twoim ekranie pojawi sie wyskakujgca
strona (rysunek 3.9).
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Convert Lead

» Account @ Create New -OR - Choose Existing

Cadinal Inc. 0 Account Matches detected

> Contact ® Create New -OR- Choose Existing

Brenda Meclure 0 Contact Matches detected

~ Opportunity e Create New -OR- Choose Existing

* Opportunity Name 0 Opportunty Matches

Cadinal Inc.- 1000 Widgets ] o

Don't create an opportunity upon conversion

*Record Owner * Corwerted Status

|4 Sharif Shaalan Closed - Converted

Cancel

Rysunek 3.9. Drugi krok konwersji potencjalnego klienta

Jest to strona, na ktérej mozna zaktualizowac¢ nazwe konta (patrz etykieta 1
na rysunku 3.9), nazwe kontaktu (etykieta 2) i nazwe okazji biznesowej
(etykieta 3). Zauwaz, ze pola w lewej czesci tego okna stuzg do tworzenia
nowych rekordéw. Jezeli Salesforce wykryje ewentualne duplikaty, pojawig
sie one po prawej stronie, gdzie mozesz dotgczy¢ potencjalnego klienta
do istniejacego konta, kontaktu lub okazji biznesowej (etykieta 4).

3. Po wypemieniu pdél pokazanych na poprzednim zrzucie ekranu kliknij przycisk
Convert (Konwertuj). Po kliknieciu przycisku Convert (Konwertuj) wy$wietla
sie linki do nowo utworzonego konta, kontaktu i okazji biznesowej, co wida¢
ponizej na rysunku 3.10.

Przekonwertowates(-ta$) teraz swojego pierwszego potencjalnego klienta!

W tym podrozdziale dowiedzielisSmy sie, jak konwertowac¢ potencjalnych klientow.
Konwersja potencjalnych klientéw jest radosnym celem procesu sprzedazy. Im wiecej
potencjalnych klientéw przeksztatcisz w okazje biznesowe, tym wieksza szansa, ze
doprowadzi to do sprzedazy. Obiekty takie jak Account (Konto), Contact (Kontakt)
i Opportunity (Okazja biznesowa) zostang omoéwione bardziej szczegétowo w dalszych
rozdziatach tej ksigzki. Teraz, gdy juz zobaczyli$my, jak stworzy¢ i przekonwertowaé
potencjalnego klienta, oméwimy narzedzie, ktore Salesforce oferuje do przechwyty-
wania potencjalnych klientéw online. Narzedzie to nazywa sie Web-to-Lead.
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Your lead has been converted

ACCOUNTo CONTACTO OPPORTUNITe

m Cadinal Inc. E Brenda Mcclure Cadinal Inc.- 1000 Widgets
Type: Title: CFO Account Name: Cadinal Inc.
Phone: (847)262-5000 Account Name:  Cadinal inc. Close Date: 9/30/2019
Wehsite: Phone: (847} 262-5000 Amount
Account Dwner:  Sharif Shaalan Email; brenda@cardinalnet Opportunity ©..  Sharif Sha...
Agcount Siti: Motsile;

Rysunek 3.10. Trzeci krok konwersji potencjalnego klienta

Praca nad formularzami
z narzedziem Web-to-Lead

Wiele organizacji potrzebuje tatwego sposobu pozyskiwania potencjalnych klientéw
poprzez swoja strone internetowa. Korzystanie z narzedzia Web-to-Lead daje prosta
mozliwos$¢ wygenerowania kodu HTML, ktéry Twéj webmaster moze umiesci¢ na swo-
jej stronie internetowej, aby stworzy¢ formularz przechwytywania potencjalnych klien-
tow. Formularz przechwytywania potencjalnych klientéw jest generowany poza Sales-
force, ale utworzy potencjalnego klienta bezposrednio w Salesforce, skoro tylko zostanie
wypetniony i wystany.

Formularz mozesz umiesci¢ w zaktadce Kontakt na Twojej stronie internetowej lub
w jakimkolwiek innym miejscu, w ktérym chcial(a)bys, aby informacje byty automa-
tycznie dodawane do Salesforce. Zobaczmy, jak sie to robi:

1. Kliknij koto zebate u gory strony (patrz etykieta 1 na rysunku 3.11) i wybierz
Setup (Konfiguracja) (etykieta 2).
Klikniecie ikony Setup (Konfiguracja) na rysunku 3.11 przeniesie Cie do sekgji
administracyjnej Salesforce.

2. Nastepnie w polu szybkiego wyszukiwania wpisz web (patrz etykieta 1
na rysunku 3.12). W ten sposoéb szybko znajdziesz Web-to-Lead. Kliknij link
(etykieta 2).
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R W)

A 4

Campaigns Dashboards Reports p
— et 2 > @)

etup for current app

¢ Service Setup

Developer Console
v MOB.. v EMAIL Vv LEAD STA v

2, Search this list...

bertha@fcof.net Working - Edit Object v

Rysunek 3.11. Pierwszy krok przy przechodzeniu do narzedzia Weh-to-Lead

|i | SearchSetup ~ B 7?9 A [

i Setup  Home  Object Manager v

web
S Croate ¥
Feature Settings
Cisco Webex i

v Markating

Web-to-Lead 9

v Sarvice
Webrto-Case
Web-to-Case HTML Mobile Publisher Go Mobile Visit AppExchange
Geneator

Use the Mobide Publisher 1o create your cwn Dranded Prepare the mabile ape fof your users Exend Salesforee with the w1 business app
mabde apg. marketplace.

[Dicirt Find what you're locking for?

Try using Glabal Search, Leasn More Get Started Get Started

Most Recently Used

Rysunek 3.12. Drugi krok nawigowania do narzedzia Web-to-Lead

3. Klikniecie opcji Web-to-Lead spowoduje przejscie do strony ustawien narzedzia
Web-to-Lead. Na tej stronie musisz klikng¢ przycisk Create Web-to-Lead Form
(Utworz formularz Web-to-Lead) — rysunek 3.13.

4. Po kliknieciu tego przycisku zostaniesz przeniesiony(-na) do sekcji tworzenia
formularza Web-to-Lead. Na nastepnej stronie znajdziesz kilka opcji, ktore
musisz wypetnic¢ przed wygenerowaniem kodu:

m Available Fields (Dostepne pola): Sa to wszystkie pola dostepne dla obiektu
typu Leads (Potencjalni klienci). Mozesz pobra¢ dowolne z nich do swojego
formularza.

m Selected Fields (Wybrane pola): S3 to pola, ktore zostang wtgczone
do formularza po wygenerowaniu kodu HTML.

®m  Return URL (adres URL przekierowania): Jest to strona, do ktdrej uzytkownik
jest kierowany po wystaniu formularza.
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i O, Search Setup

EEE Setup Home  Object Manager

Q, web

SETUP

Web-to-Lead

~ Feature Settings

= L5

Cisco Webex /
« Marketing Web-to-Lead Setup
Web-to-Lead Using pre-existing pages on your company's website, you can capture contact and profile
real-time o customer requesls.
~ Service
Web-to-Case

Web-to-Case HTML
Generator

My Website

Didn't find what you're looking for?

— ——

Web-to-Lead Enabled v

Require reCAPTCHA Verification

Default Lead Creator  Sharif Shaalan

Default Response Template

Rysunek 3.13. Tworzenie formularza Web-to-Lead

®m [nclude reCAPTCHA in HTML (Zatgcz reCAPTCHA w kodzie HTML):
Jest to opcjonalne — mozesz doda¢ funkcje reCAPTCHA do formularza.

Nastepnie nalezy klikna¢ przycisk Generate (Generuj). Rysunek 3.14 pokazuje
wykonane przez nas kroki.

5. Klikniecie przycisku Generate (Generuj) jest ostatnim krokiem, ktory wygeneruje
dla Ciebie kod HTML. Teraz masz sw6j kod HTML! Mozesz go skopiowac¢
i wklei¢ bezposrednio na swojg strone internetowg i rozpoczac¢ pozyskiwanie
potencjalnych klientéw (rysunek 3.15).

Twoj webmaster wykorzysta ten fragment kodu i doda go do bloku HTML na Twojej
stronie internetowej. Wynikiem dziatania kodu jest formularz, ktéry zawiera wybrane
pola z rysunku 3.14. Formularz ten moze by¢ teraz wypekiany przez odwiedzajacych
strone internetowa, a po jego wystaniu zostanie utworzony nowy potencjalny klient
bezposrednio w Salesforce! Teraz dowiedziate$(-tas) sie, jak przej$¢ do sekcji konfi-
guracji Web-to-Lead i jak wygenerowa¢ kod HTML potrzebny do dodania formularza
Web-to-Lead do zewnetrznej strony internetowej. Nastepnie przyjrzymy sie ustawie-
niu regut automatycznej odpowiedzi, aby obstuzy¢ zgtoszenia Web-to-Lead.
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. Q. Search Setup

Setup Home  Object Manager v

SETUP
it ﬂ Web-to-Lead

Feature Settings

Cisco Webex Easily set up a page on your website to capture new leads.

~ Marketing

Web-to-Lead

« Service NOTE: Would you fike 1o add custom fields that you do not see
website. Tell me more,

additional information from your
Web-to-Case

‘Web-to-Case HTML
Generator

Didn't find what you're looking for?
Try using Global Search.

Rysunek 3.14. Etapy generowania kodu HTML

SETUP

Web-to-Lead

Web-to-Lead Setup Help for i Page @

Easily set up a page on your website to capture new leads.

Create a Web-to-Lead Form

mammmMHMLmammunmmm
< lom -
<1-- NOTE: Please add the follewing <META> element to your page <HEAD>. -
<1-- If necessary, please modify the charset parameter to specify the -—
<i-- cheracter set of your ITHL page. —
< 1 -m -
(<META HTTP-EQUIV=" tent-type” ‘text/html; ch 8>
<t -~ -3
<1-- NOTE: Please add the following <FORM> element to your page. -
et -m —
cform action="https://webto.sa / /serviet . WebTol ing=UTF-2" “POST >
input type=hidden name=“uid® value="00D4PO000O0WYLE">
[<input type=hidden name="retURL" walue="http://www.agilecloudconsulting.com™>
< lam -3

Rysunek 3.15. Przyktad kodu HTML
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Konfiguracja regut
automatycznej odpowiedzi

Teraz, gdy mamy juz skonfigurowane narzedzie Web-to-Lead, nauczymy sie stoso-
wac wazng funkcje obstugujaca przesytanie formularza, czyli reguty automatyczne;j
odpowiedzi. Reguty automatycznej odpowiedzi pozwalajg zautomatyzowac¢ wiado-
mos$¢ e-mail, ktérg uzytkownik otrzymuje po przestaniu do Salesforce potencjalnego
klienta za posrednictwem formularza Web-to-Lead, na podstawie okreslonych
kryteriow w rekordzie potencjalnego klienta, takich jak Zrédto potencjalnego klienta.
Zobaczmy, jak tworzy sie reguty automatycznej odpowiedzi:

1. Najpierw musisz przej$¢ do karty Home (Strona gtéwna) na stronie Setup
(Konfiguracja) (patrz etykieta 1 na rysunku 3.16).

. Search Setup
iii Setup Home h;e:to v

Lightning Usage

ADMINISTRATION
> Users
> Data
> Email
PLATFORM TOOLS
> Apps

~ Feature Settings

Analytics

Chatter

Cisco Webex

Mobile Publisher

Communities
Use the Mobile Publisher to create your own branded mobile app.

Data.com

Home
v Marketing

ampaign Influence

Lead Assignment Rules ost Recently Used
Lead Autu-Resporse Rules é“

Learn More '

ead Processes

NAME
Lead Settings

> LinkedIn Lead Gen Big Deal Approval

Web-to-Lead Home Page Default

> Office 365
Update Stage to Closed Won
Quip

y Sales Email sent to sales manager when opportunity is closed won

¥ SAlstoroy e Sale Closed Workflow

Rysunek 3.16. Przejscie do strony zawierajqcej reguty automatycznego odpowiadania
2. Ztego miejsca przechodzimy do opcji Marketing (patrz etykieta 2 na rysunku

3.16), a nastepnie klikamy opcje Lead Auto-Response Rules (Reguty
automatycznego odpowiadania potencjalnym klientom) (etykieta 3).
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Na rysunku 3.17 pokazano strone tworzenia regut automatycznej odpowiedzi
narzedzia Web-to-Lead (Web-to-Lead Auto-Response Rules).

SETUP
Lead Auto-Response Rules

Web-to-Lead Auto-Response Rules F o s g

Automatically determine which email templates to use when sending auto-response messages to new leads from your website.

Rysunek 3.17. Strona tworzenia regut automatycznego odpowiadania

Mo rules specified.

3. Kliknij New (Nowy element), co spowoduje przej$cie do ekranu tworzenia
reguty automatycznego odpowiadania (rysunek 3.18).

SETUP
Lead Auto-Response Rules

Help for this Page &3

New Web-to-Lead Auto-Response Rule E

After you create your rule, select it from the auto-response rul nd add rule entries.
= Required Information
I Save i Cancel|
Rule Name | Lead Auto Response
¥ Active | ;

Rysunek 3.18. Szczegély tworzenia regut automatycznej odpowiedzi

| Save | Cancel

4. Nastepnie zaznaczamy pole wyboru Active (aktywne) (patrz etykieta 1
na rysunku 3.18), wpisujemy nazwe reguly (etykieta 2) i klikamy przycisk
Save (Zapisz) (etykieta 3). Spowoduje to przej$cie do ekranu wprowadzania
nowych regut, jak pokazano na rysunku 3.19.

5. Rysunek 3.19 pokazuje utworzong regute automatycznej odpowiedzi. Nastepnie
Kkliknijmy przycisk New (Nowy element), aby utworzy¢ wpis reguty. Po kliknieciu
przycisku otworzy sie ekran tworzenia wpisu reguty (rysunek 3.20).
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SETUP
Lead Auto-Response Rules

Web-to-Lead Auto-Response Rule

Lead Auto Response Rules

Add rule entries that specify the criteria and email templates to use to respand to leads. You can recarder rule entries on this page after you create them,
Rule Detail | Edit
Rule Name  Lead Auto Response Rules
Created By  Sharif Shaalan, 5/11/2020 7:28 PM

| Edit

Rule Entries

Na rule entries specified.

We recommend you create multiple rule entries under this rule. It is typically not necessary to create more than one rule. However, you may need to create an

Rysunek 3.19. Wpis nowej reguty

SETUP
Lead Auto-Response Rules

Rule Entry Edit

Lead Auto Response Rules

Enter the rule entry Save | |Save & New |Cancel

Step 1: Set the order in which this rule ent

Step 2: Select the criteria for this rule entry

Run this rule if the | criteria are met

Field

erator Value
Lead: Lead Source quals Web QJ AND
--None-- -None-- AND

Step 3: Specify the name and address

Name vazwh‘-qll.s i
Email Address ||"[c@xyz|ﬂdgels.c°m i

The sender email address must be either one of your verified groanizal
address in your Saleslorce user profile,

Step 4: Select the template to use

Rysunek 3.20. Ekran tworzenia wpisu reguty
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Rysunek 3.20 przedstawia kroki, ktore nalezy wykona¢, aby doda¢ wpis reguly:

1. Sort Order (Kolejnos¢ sortowania): Salesforce ocenia wszystkie wpisy w regule
automatycznej odpowiedzi na podstawie warto$ci wprowadzonej w tej opcji.
Po znalezieniu dopasowania odpowiedZ jest wysytana i ocena zostaje zatrzymana.
To pole pozwala okresli¢ kolejnos¢, w jakiej oceniane sg wpisy reguty.

2. Wybierz kryteria dla tego wpisu reguty: W naszym przypadku uzycia w biznesie
kryterium dla tej reguty jest kazdy potencjalny klient, ktéry opcje pola Lead
Source (Zrédto potencjalnego klienta) ma ustawiong na Web. Wszyscy potencjalni
klienci utworzeni przez internet spetniaja to kryterium i uruchamiajg te regute
automatycznej odpowiedzi.

3. Name (Nazwa) i Email Address (Adres e-mail): Jest to nazwa i adres e-mail,
ktére pojawia sie w wiadomosci e-mail z odpowiedzia.

4. Email Template (Szablon email): Jest to szablon wiadomosci e-mail uzywany
w regule automatycznej odpowiedzi.

5. Save (Zapisz): Klikniecie tego przycisku konczy tworzenie wpisu reguty.

W zaleznosci od ztozonosci Twojego przypadku uzycia w biznesie mozna utworzy¢
wiele wpiséw regut. Po zrozumieniu, kim sg potencjalni klienci i w jaki sposéb mozna
ich pozyskiwa¢, przejdziemy do dodatkowych opcji i ustawien, ktére mozemy skon-
figurowac.

Potencjalni klienci
— ustawienia i procesy

W tym podrozdziale oméwimy niektére opcje konfiguracyjne potencjalnych klientow.

Korzystanie z ustawien potencjalnych klientow

W ustawieniach potencjalnych klientdw mozesz skonfigurowac pewne opcje dotyczace
potencjalnych klientéw i sposobu ich przeksztatcania w okazje biznesowe. Przyjrzyjmy
sie tym opcjom.

Najpierw na stronie Setup (Konfiguracja) (rysunek 3.21) przejdziemy do karty Home
(Strona gtéwna) (patrz etykieta 1 na rysunku 3.21), wybierzemy opcje Marketing (Mar-
keting) (etykieta 2), a nastepnie Lead Settings (Ustawienia potencjalnych klientéw)
(etykieta 3).

W ten sposéb przechodzimy do strony Lead Settings (Ustawienia potencjalnych klien-
tow) — rysunek 3.22.

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke


https://helion.pl/rf/wprsa2
https://helion.pl/rt/wprsa2

Rozdziat 3 m Tworzenie potencjalnych klientow i zarzadzanie nimi

77

Q Quick Find

Setup Home

Lightning Experience Transition

Assistant

Mew Salesforce Mobile App QuickStart

Lightning Usage
ADMINISTRATION
> Users

» Data

> Email

PLATFORM TOOLS
> Apps
~ Feature Settings
> Analytics
» Chatter
Cisco Webex
» Communities
> Data.com

Home

S| 2

> Campaign Influence

Lead Assignment Rules

Lead Auto-Response Rules

Lead Processes

Lead Settings

» LinkedIn Lead Gen a

Web-to-Lead

Use the Mobile Publisher to create your own brand|

Most Recently Used

10 items

NAME

EBig Deal Approval
Home Page Default

Update Stage to Closed Won

Mobile Publisher

Learn More o

Email sent to sales manager when opportunity is closed won

Sale Closed Workflow

Follow up with new customer

Rysunek 3.21. Przejscie do strony Lead Settings (Ustawienia potencjalnych klientow)

Rysunek 3.22 pokazuje trzy sekcje, ktére zawieraja opcje ustawien potencjalnych
klientow:

1. Ustawienia Lead Queue Settings (ustawienia kolejki potencjalnych klientéw)

Kup ksigzke
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SETUP
Lead Settings

Lead Settings

Use the lead settings below to specify default lead behavior for your organization.

(Ean

The queue or user that will own a lead when assignment rules fail to locate an owner:

+ when a lead is saved with the auto-assign checkbox salecled
+ when a lead is captured online
Default Lead Owner Sharif Shaalan

Notify Default Lead Owner

Require Validation for Converted Leads v i

Preserve Lead Status v i

Enable Conversions for Salesforce Mobile i

Hide Opportunity Section of Convert Lead Window i

Select "Don't create an opportunity” by Default in Convert i
Lead Window

Create a Task During Lead Conversion when Subject is Blank i

Org-Wide Merge and Delete v i
| Edit

Rysunek 3.22. Strona Lead Settings (Ustawienia potencjalnych klientéw)

m Default Lead Owner (domys$lny wtasciciel potencjalnych klientéw):
Jest to uzytkownik bedacy wilascicielem wszystkich nowych potencjalnych
klientow utworzonych za pomocg narzedzia Web-to-Lead, ktérzy nie s3g
przypisani do innego uzytkownika na podstawie kryteriow.

m  Notify Default Lead Owner (wys$lij powiadomienie do domys$lnego wiasciciela
potencjalnych klientéw): Wysyta wiadomos$¢ e-mail do domyslnego
wtasciciela potencjalnego klienta, gdy potencjalny klient zostanie do niego
przypisany.

2. Sekcja Lead Conversion Settings (ustawienia konwersji potencjalnych klientow)
obejmuje nastepujace opcje:

m Require Validation for Converted Leads (wymagaj walidacji
przekonwertowanych potencjalnych klientéw): Gdy potencjalny klient
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zostaje przekonwertowany, ta opcja sprawia, ze s3 wymuszane wszystkie
walidacje i automatyzacje dotyczace nowego konta, kontaktu i okazji
biznesowe;j.

m  Preserve Lead Status (zachowaj stan potencjalnego klienta): Ta opcja
zachowuje stan potencjalnego klienta przypisany do pierwotnego wtasciciela
potencjalnego klienta podczas konwersji, zamiast aktualizowa¢ domyslny
stan potencjalnego klienta przypisanego do nowego wtasciciela podczas
konwersji.

m  Enable Conversions for Salesforce Mobile (wlacz konwersje potencjalnych
klientéw w aplikacji mobilnej): Umozliwia konwersje za pomoca aplikacji
mobilnej.

m  Hide Opportunity Section of Convert Lead Window (ukryj sekcje okazji
biznesowej w oknie konwersji potencjalnego klienta): Jezeli ta opcja jest
wlaczona, podczas konwersji potencjalnego klienta nie bedzie tworzona
okazja biznesowa.

m Select,Don’t create an opportunity” by Default in Convert Lead Window
(wybierz domyslnie opcje ,Nie tworz okazji biznesowej” w oknie konwersji
potencjalnego klienta): Zaznaczenie tej opcji powoduje, Ze opcja nietworzenia
okazji biznesowej jest opcja domy$lna, ale uzytkownik ma mozliwo$¢
stworzenia okazji biznesowej poprzez zaznaczenie odpowiedniego pola
wyboru.

m  (Create a Task During Lead Conversion when Subject is Blank (twérz zadanie
podczas konwertowania potencjalnego klienta, gdy pole tematu jest puste):
Ta opcja dotyczy Salesforce Classic i automatycznie tworzy zadanie
monitujace, gdy potencjalny klient zostanie przekonwertowany.

3. W sekcji Lead Merge Settings (ustawienia scalania potencjalnych klientéw)
znajdziesz jedna opcje:

m Org-Wide Merge and Delete (scalanie i usuwanie w catej organizacji):
Jezeli w catej Twojej organizacji domyslna opcja udostepniania potencjalnych
klientéw jest ustawiona na publiczny odczyt/zapis/transfer, zaznaczenie
tego pola pozwoli rowniez wszystkim uzytkownikom na scalanie i usuwanie
potencjalnych klientow.

Przyjrzyjmy sie teraz procesom dotyczgcym potencjalnych klientow.

Korzystanie z proceséw potencjalnych klientow

Procesy potencjalnych klientéw umozliwiaja przypisanie réznych wartosci stanéw poten-
cjalnych klientéw do réznych typéw rekordéw potencjalnych klientéw. Typy rekordéw
omoéwimy w rozdziale 13., ,Wykorzystanie modelowania danych do konfigurowania
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obiektdw na potrzeby swojej firmy”. Przyjrzyjmy sie, jak skonfigurowac procesy poten-
cjalnych klientow.

Najpierw na stronie Setup (Konfiguracja) przechodzimy do Home (Strona gtéwna) (patrz
etykieta 1 narysunku 3.23), wybieramy Marketing (Marketing) (etykieta 2) i klikamy
opcje Lead Processes (procesy potencjalnego klienta) (etykieta 3).

see Setup I Home Ianager v
=
Q, Quick Find n

Setup Home

Lightning Experience Transition
Assistant

New Salesforce Mobile App QuickStart

Lightning Usage

ADMINISTRATION
> Users
> Data
> Email
BLATEORM TOOLS Mobile Publisher

> Apps Use the Mobile Publisher to create your own branded

v Feature Settings Learn More
> Analytics |
> Chatter

Cisco Webex
Most Recently Used

10 items

» Communities
> Data.com

Home NAME

~ Marketing 9 | Big Deal Approval
» Campaign Influence

Home Page Default
Lead Assignment Rules

Lead Auto-Respanse Ri Update Stage to Closed Won
|
Email sent to sales manager when opportunity is closed won
Lead Settings

) Sale Closed Workflow
> LinkedIn Lead Gen

Web-to-Lead | Follow up with new customer

Rysunek 3.23. Przejscie do proceséw potencjalnego klienta
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Zaprowadzi nas to do strony ustawienia funkcji Lead Processes (procesy potencjal-
nego klienta) (rysunek 3.24).

SETUP
Lead Processes

Lead Processes

1o use. Lead

Create and multiple lead

for your

Mote: After creating a new Lead Process, associate it with one or more Lead Record Type to apply it to new leads.

use the lead status field to identify a lead within the lead litecycle.

Lead Process

Action Lead Process Name

=

New

Description

Rysunek 3.24. Proces gtowny (Master)
na stronie proceséow potencjalnego klienta (Lead Processes)

Jak wida¢ na rysunku 3.24, mamy gtéwny proces potencjalnego klienta (Master) oraz
mozliwos¢ tworzenia nowych proceséw potencjalnych klientow. Przyjrzyjmy sie temu,
co zawiera proces Master (rysunek 3.25), klikajac link Master.

Lead Process

Master

SETUP
Lead Processes

Select a value from the Available Values list and add it to the Selected Values list to be included in the leads process.

Lead Status

Available Values

Lead Process
MNamespace Prefix
Description

Selected Values

Open - Not Conlacted
Working - Contacted

|Clesed - Converted (Converled)
IClosed - Not Converted

Master

Default | Open - Not Contacted #)

Rysunek 3.25. Strona szczeg6iow proceséw potencjalnego klienta
dla procesu Master potencjalnego klienta
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Tutaj mamy do omdwienia kilka krokéw:

1. Widzisz wszystkie warto$ci w polu Lead Status (Stan potencjalnego klienta).
Proces potencjalnego klienta umozliwia dodawanie i usuwanie wartosci
w zaleznoSci od potrzeb danego procesu, ktéry jest nastepnie przypisywany
do okreslonego typu rekordu potencjalnego klienta.

2. Masz mozliwo$¢ dodania domys$lnego stanu potencjalnego klienta dla tego
konkretnego procesu.

3. Kliknij Save (Zapisz), aby zakoniczy¢ edycje procesu potencjalnego klienta.

Procesy potencjalnych klientéw sa poteznym narzedziem, ktére pozwala na wyswie-
tlanie réznych opcji dla réznych typéw potencjalnych klientéw. Bedzie to dziata¢, gdy
bedziesz uzywac typoéw rekorddw, ktére oméwimy w rozdziale 13. Teraz, gdy zapozna-
liSmy sie juz z opcjami konfiguracji potencjalnych klientéw, podsumujmy to, czego nau-
czyliSmy sie w tym rozdziale.

Podsumowanie

W tym rozdziale dowiedzieliSmy sie, kim jest potencjalny klient (ang. lead) i jak jest
wykorzystywany do rozpoczecia cyklu sprzedazy. ZrozumieliSmy, do czego stuzy pole
Lead Status (Stan potencjalnego klienta) i jak wartosci sterujg procesem. ZrozumieliSmy
réwniez, jak przeksztalci¢ potencjalnego klienta w okazje biznesowa i ze mozemy prze-
konwertowacé potencjalnego klienta, gdy uwazamy, Ze istnieje dalszy potencjat sprze-
dazy. ZapoznaliSmy sie z przypadkiem uzycia narzedzia Web-to-Lead oraz zobaczyli-
$my, jak wygenerowac kod Web-to-Lead, aby przechwytywac¢ potencjalnych klientow
online, jak réwniez ustawi¢ reguty automatycznej odpowiedzi dla tych potencjalnych
klientéw. Na koniec dowiedzieli$my sie o ustawieniach i procesach potencjalnych klien-
tow oraz o tym, jak te opcje konfiguracyjne moga pomdéc nam zoptymalizowa¢ wyko-
rzystanie potencjalnych klientéw. Umiejetnosci te pomoga Ci w organizacji i pracy
zZ potencjalnymi klientami, a takze w przeksztatcaniu ich w okazje biznesowe, po to aby
kontynuowa¢ cykl sprzedazy. Zrozumienie tego procesu pozwoli na efektywna prace
z potencjalnymi klientami, co prowadzi do wiekszej sprzedazy!

W nastepnym rozdziale przyjrzymy sie obiektom takim jak Accounts (Konta) i Contacts
(Kontakty) oraz odpowiemy na pytanie, dlaczego sa one wykorzystywane w Salesforce.
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Pytania

1. Jakie znasz niektdre sposoby pozyskiwania potencjalnych klientéw?

2. Co decyduje o tym, czy potencjalny klient powinien zosta¢ przekonwertowany
na okazje biznesowg?

3. Co dzieje sie z zamknietym — nieprzekonwertowanym (niezakwalifikowanym)
potencjalnym klientem?

4. Co dzieje sie z przekonwertowanym potencjalnym klientem? Dokad trafia
taki potencjalny klient?

5. Gdzie trafiaja informacje o firmie, gdy potencjalny klient zostanie
przekonwertowany?

6. Do czego stuzy narzedzie Web-to-Lead?
7. Co zrobi¢ z wygenerowanym kodem HTML?

8. Na co pozwala Ci ustawienie Org-Wide Merge and Delete?

Zrodta informacji dodatkowych

B Praca z potencjalnymi klientami i okazjami biznesowymi w module Trailhead:
https://trailhead.salesforce.com/en/content/learn/modules/lex _salesforce_tour/
lex_salesforce_tour_sales.

B Konwersja i przypisywanie kontaktéw — modut Trailhead:
https://trailhead.salesforce.com/content/learn/modules/lex_salesforce_tour/
lex_salesforce_tour_sales.

B Artykut poSwiecony generowaniu potencjalnych klientéw z poziomu swojej
strony internetowej dla zespotoéw sprzedazy: https://help.salesforce.com/
articleView?id=setting_up_web-to-lead.htm&type=>5.

B Konfigurowanie regut automatycznej odpowiedzi: https://help.salesforce.com/
articleView?id=creating_auto-response_rules.htm&type=5.

B Konfigurowanie zarzadzania potencjalnymi klientami:
https://help.salesforce.com/articleView?id=customize_leadmgmt.htm&type=5.
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A CRM Salesforce, 22
CRM, Customer Relationship Management, 21
aktualno$ci, feed, 33 cztonkowie kampanii, 133
algorytm karuzelowy, 391 czynnosci, 41
analiza biznesowa, 165 wiadomo$ci e-mail, 53
aplikacja zadania, 43
Flow Builder, 332 zdarzenia, 49
elementy danych, 333, 335
elementy interakgji, 332, 333 D

elementy logiczne, 332, 334
mobilna Salesforce
dodatkowe funkcje, 321 dla zespotu, 227

dodatkowe narzedzia, 323 do pro.filu, 228
informacje, 323 dystrybucja przeptywu, 363, 386
konfiguracja, 319 dziennik wyszukiwania btedéw, 456, 457

opcje personalizacji, 322

dostep

strona startowa, 325 E
_ .uruchomienie, 324 e-mail
aplikacje wiaczanie zatwierdzania, 402
firm trzecich, 142, 308
instalowanie, 311, 315 F
odinstalowywanie, 317
pakietowe filtry, 32, 33
niezarzadzane, 308 formularze
zarzadzane, 308 generowanie, 156
App Launcher, Uruchamianie aplikacji, 27 reguly automatycznej odpowiedzi, 73
automatyzacja, 329, 410 tworzenie, 69
formuty, 430
B tworzenie pola formuty, 437
tworzenie, 444
bezpieczenstwo danych, 219, 241 funkcja Lightning Sync, 52
btedy, 456 funkcje
daty i czasu, 432
C logiczne, 433
matematyczne, 434
cenniki, 117 podsumowujace, 436
certyfikat, 288 tekstowe, 435
Chatter, 31 zaawansowane, 436
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H

hierarchia rdl, 222
hierarchie kampanii, 139

integralnos$¢ danych, 430
interakcja, 333
interfejs
Classic, 25
Salesforce Lightning, 24, 25
uzytkownika, 279

K

kalendarz Salesforce, 52
kampanie, 128
dodawanie
cztonkéw, 133
kontaktéw, 136
potencjalnych klientéw, 133
hierarchie, 139
przegladanie historii, 138
tworzenie, 129
ulepszanie funkcjonalno$ci, 142
wysytanie wiadomosci e-mail, 139
karta
Accounts, Konta, 86, 91
Calendar, Kalendarz, 52
Campaigns, Kampanie, 129
Cases, Sprawy, 146
Components, Sktadniki, 297
Contacts, Kontakty, 287
Dashboards, Pulpity, 176,316
Details, Szczegoéty, 89, 298
Filters, Filtry, 168
Forecasts, Prognozy, 123
Home, Strona gtéwna, 73, 185
Leads, Potencjalni klienci, 60
Object Manager, Menadzer obiektow,
185,214, 267
Outline, Zarys, 168, 170
Related, Powigzane, 151, 297
Reports, Raporty, 166
Tasks, Zadania, 48
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karty nawigacyjne, 26
kolejka

tworzenie, 416
konfiguracja, 182
konfigurowanie obiektéw, 265
konta, 85

pocztowe, 53

tworzenie, 85
kontakty, 90

dodanie certyfikacji, 287

tworzenie, 90

L

lejek sprzedazowy, 106
Lightning
aktywacja stron, 301
przyporzadkowanie stron, 301
sktadniki strony, 296
strona aplikacji, 292
tworzenie strony, 292
uktad strony, 295
Lightning Experience, 291
niestandardowa strona gtéwna, 292
niestandardowa strona rekordéw, 292
logi, 456

M

marketing, 139
menu
All Items, Wszystkie elementy, 27
Deploy, Wdrazaj, 262
Escalation Rules, Reguty eskalacji, 154
Inbound Change Sets, Przychodzace
zestawy zmian, 262
Path Settings, Ustawienia $ciezki, 111
Search Results, Wyniki wyszukiwania, 29
Sharing Settings, Ustawienia
udostepniania, 222
modelowanie danych, 266
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N dodawanie rél kontaktu, 114
etap Closed, Zamkniety, 124
narzedzie etapy tworzenia, 110
CRM, 21 tworzenie, 107
Email-to-Case, Wiadomos$¢ email wys$wietlanie $ciezki sprzedazy, 113
do sprawy, 159-162 opcja
Leads, Potencjalni klienci, 58 Add Relationship, Dodaj relacje, 101
Lightning App Builder, Konstruktor Closed Won, Transakcja wygrana
aplikacji Lightning, 293 zamknieta, 126
Salesforce Flow, Salesforce przeptywy, 328 Filters, Filtry, 33
Salesforce Mobile App, Aplikacja Sort by, Sortuj wg, 33
mobilna Salesforce, 319 opcje wyszukiwania, 28
Web-to-Case HTML Generator, operatory
generator kodu HTML dla logiczne, 431
Web-to-Case, 157 matematyczne, 431
Web-to-Case, 156 tekstowe, 432
Web-to-Lead, 69
nawigowanie P
do czynnosci, 41
do hierarchii rél, 223 pakiety
do konta, 103 lista, 318
do listy kontaktéw, 100 pasek wyszukiwania, 154
do Path Settings, Ustawienia $ciezki, 110  personalizacja ustawien osobistych, 34
do przycisku tworzenia roli kontaktu, 114 piaskownica
do strony Setup, 183 deweloperska, 453
do ustawien konta, 99 do przeprowadzania testéw, 454
po platformie, 26 ekran piaskownic, 253
ekran tworzenia piaskownicy, 254
0 migracyjna, 454
produkcyjna, production fixes, 454
obiekt Certification, Certyfikacja, 279 SIT, 453
obiekty szkoleniowa, 454
niestandardowe, 214, 266 tworzenie, 251
dodatkowe funkcje, 269 typu Developer, 255
dodawanie pdl niestandardowych, 274 typu Developer Pro, 256
pola do nazwania, 271 typu Full Copy, 256
tworzenie, 266 typu Partial Copy, 256
ustawianie widoczno$ci karty, 272 wybor szablonu danych, 257
wybdr funkgcji, 268 pole
standardowe, 214, 266 formuty, 437
obstuga klienta, 145 Lead Status, Stan potencjalnego klienta, 64
oferty pola niestandardowe
tworzenie, 120 dodanie do uktadu strony, 277
okazje biznesowe, 106 tworzenie, 273
cenniki, 117 wybor typu danych, 275
dodawanie produktéw, 117 zabezpieczenia, 277
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potencjalni klienci, leads, 59
konwersja, 67
pole Lead Status, 64
procesy, 79
tworzenie, 59
ustawienia, 76
proces zatwierdzania, 391
dodawanie dziatan, 397
dziatanie, 403
kryteria wejscia, 394
przegladanie krokéw zatwierdzania, 397
tworzenie, 392
wlaczanie zatwierdzania poprzez e-mail,
402
wybor zatwierdzajgcego, 394
produkty, 117
profile
aktualizacja, 229
ustawianie dostepu, 228
prognozowanie, 123
przeptyw, 329
ekranowy, 331, 338
aktywacja, 363
budowanie przeptywu, 338
dystrybucja, 363
dziatanie, 366
testowanie, 360
testowanie, 337
uruchamiany automatycznie, 332
wyzwalany przez harmonogram, 332
wyzwalany przez rekord, 331, 367
budowanie przeptywu, 368
dystrybucja, 386
dziatanie, 387
testowanie, 385
wyzwalany zdarzeniami w platformie, 332
zasoby, 335
pulpity
wizualizacja danych, 176

raporty
automatycznie generowane, 172
dodawanie wykresu, 171
grupowanie, 170
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macierzowe, 169, 170
podglad, 174
podsumowujgce, 169, 170
tabelaryczne, 169
tworzenie, 166
uruchamianie, 172
zapisywanie, 172
reguty
eskalacji, 152
eskalacji standardowe, 153
przydzielania, 410
dziatanie, 423
spraw, 418, 419
tworzenie, 411
udostepniania, 224
dodawanie, 224
walidacji, 430, 444
tworzenie, 445
rejestrowanie rozmowy telefonicznej, 45
rekordy
modyfikacja wartosci typu, 286
rozktad wtasnosci, 247
spraw
reguty przydzielania, 418
tworzenie typéw, 282
wiasnosci, 245
relacje, 98, 266
dodawanie, 100
usuwanie, 102
role
hierarchia, 222
kontaktu, 114
rozktad wtasnosci rekordéw, 247

S

SaaS, software as a service, 21
Salesforce, 21
Chatter, 31
Classic, 23
Flow, Salesforce przeptywy, 328
najlepsze praktyki, 388
konfiguracja aplikacji mobilnej, 319
Lightning, 23
nawigowanie po platformie, 26
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sekcja

Activity, Czynnos¢, 50, 53
Administration, Administracja, 185, 187
Data, Dane, 189
Email, Email, 191
Users, Uzytkownicy, 188
Approval History, Historia akceptacji,
404, 408
Campaign History, Historia kampanii, 138
Campaign Members, Cztonkowie
kampanii, 134, 138
Cases, Sprawy, 88
Certifications, Certyfikacje, 287
Contacts, Kontakty, 95
Creating a custom object, Tworzenie
obiektu niestandardowego, 279
Data, Dane, 335
Details, Szczegoéty, 63, 97
Flows, Przeptywy, 330, 338
Group Columns, Grupuj kolumny, 170
Installed Packages, Zainstalowane
pakiety, 317
Interaction, Interakcja, 333
Items to Approve, Elementy do
zatwierdzenia, 405
Logic, Logika, 334
News, Wiadomosci, 90, 97
Object Settings, Ustawienia obiektéw, 230
Opportunities, Okazje biznesowe, 88, 107
Past Activities, Przeszte aktywnosci, 51, 54
Platform Tools, Narzedzia platformy,
185, 195, 252, 292
Apps, Aplikacje, 195
Custom Code, Kod niestandardowy,
202
Development, Projektowanie, 203
Einstein, 198
Environments, Srodowiska, 204
Events, Zdarzenia, 199
Feature Settings, Ustawienia funkcji,
196
Integrations, Integracje, 206
Notification Builder, Konstruktor
powiadomien, 207
Objects and Fields, Obiekty i pola, 198
Offline, 207

Kup ksigzke

Performance, Wydajno$¢, 204
Process Automation, Automatyzacja
proceséw, 199
Slack, 197
User Engagement, Zaangazowanie
uzytkownikow, 206
User Interface, Interfejs
uzytkownika, 200
Quotes, Oferty, 120, 121
Related, Powigzane, 118
Settings, Ustawienia, 185, 208
Company Settings, Ustawienia firmy,
209
Data Classification, Klasyfikacja
danych, 209
Identity, Identyfikuj, 210
Privacy Center, Centrum
prywatnosci, 210
Security, Zabezpieczenia, 211
The Path to the New Salesforce Mobile
App, 323
Uninstalled Packages, Odinstalowane
pakiety, 319
sklep Salesforce AppExchange, 142, 309
pasek wyszukiwania, 310
sprawy, cases, 145
przechwytywanie, 156
stany, 151
tworzenie, 146
sprzedaz
zamknieta stracona, 128
zamknieta wygrana, 128
strona
Add Products, Dodaj produkty, 118
Edit Subscription, Edytuj subskrypcje,
176
Installed Packages, Zainstalowane
pakiety, 317
konta Lightning, 305
Lead Settings, Ustawienia potencjalnych
klientow, 76, 78
Leads, Potencjalni klienci, 61
Lightning, 291
New Quote, Nowa oferta, 121
Permission Sets, Zestawy uprawnien, 233
Profiles, Profile, 230
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Wprowadzenie do Salesforce

strona
Record Types, Typy rekordow, 286
Setup, Konfiguracja, 183
Sharing Settings, Ustawienia
udostepniania, 221
subskrybowanie pulpitu, 181
szczegoty profilu, 32

(7,

$ciezka

dojscia do wydania produkcyjnego, 453

sprzedazy, 110
konfiguracja, 110
wyswietlanie, 113

T

testowanie przeptywu, 337, 360, 385
testy

jednostkowe, 455

produkcyjne, 456

regresyjne, 456

systemowe, 455

UAT, 456
tworzenie

dziennika wyszukiwania btedéw, 457

formularzy, 69
formuty, 444
kampanii, 129
kolejki, 416
konta, 85
kontaktu, 90
obiektéw niestandardowych, 266
ofert, 120
okazji biznesowej, 107
piaskownic, 251
pola formuty, 437
potencjalnych klientéw, 59
pol niestandardowych, 273
procesu zatwierdzania, 392
pulpitéw, 176
raportu, 166
regut
eskalacji, 152
przydzielania spraw, 418
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przydzielania klientéw, 411
walidacji, 445
relacji, 100
rol kontaktu, 114
sprawy, 146
strony Lightning, 292
typow rekordéw, 282
uktadéw stron, 279
uzytkownikoéw, 241
widoku listy, 30
wykresu, 171
zadan, 43
zdarzen, 49
zestawOw zmian, 258

U

UAT, User Acceptance Testing, 454
udostepnianie
Apex, 239
dorozumiane, 239
na podstawie kryteriow, 226
na podstawie wlasnosci, 225
stosowanie regut, 224
uktady stron
ekran edycji, 281
nadawanie nazwy, 281
tworzenie, 279
wybieranie, 280
uprawnienia
systemowe, 237
uzytkownika, 237
ustawianie
dostepu dla zespotu, 227
dostepu do profilu, 228
ustawienia
aplikacji mobilnej Salesforce, 321
dla catej organizacji, 221
domyslne, 220
kategoria
Calendar & Reminders, 38
Chatter, 38
Desktop Add-Ons, 38
Display & Layout, 37
Email, 37
Import, 39
My Personal Information, 35
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osobiste, 34 Y4
potencjalnych klientéw, 76
$ciezki, 110 zadania, 43
wdrazania, 263 przegladanie, 48
usuwanie relacji, 102 rejestrowanie rozmowy telefonicznej, 45
uzytkownik tworzenie, 43
tworzenie, 241 widok listy, 48
zarzadzanie
W cyklem sprzedazy, 106
marketingiem, 139
walidacja, 430, 444 projektami, 250
wiadomo$ci e-mail relacjami z klientami, 21
integracja z Gmailem, 55 uzytkownikami, 241
integracja z Outlookiem, 55 zasoby przeptywu, 335
wysylanie do cztonkéw kampanii, 139 zdarzenia, 49
wysylanie, 53 tworzenie, 49
widok w kalendarzu Salesforce, 52
kalendarza, 52 zespoty
kont ostatnio wyswietlanych, 92 dodawanie uzytkownika, 228
listy, 29 ustawianie dostepu, 227
listy zadan, 48 zestawy
wizualizacja danych, 176 uprawnien, 232
wiasnos$¢ rekordu, 245 dodawanie, 236
wlaczenie funkgcji relacji, 98 modyfikacja dostepu, 233
wyszukiwanie, 28 widok wiaczonych uprawnien, 235
btedow, 456 zmian
tworzenie dziennika, 457 dodawanie sktadnikow, 260

etapy przesytania, 261
tworzenie, 258
wdrazanie, 262
wybdr sktadnika, 260
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Zmien swoja strone WWW w dziatajacy bankomat!

Dowiedz sie wiece] i dotacz juz dzisiaj! % i
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Zostan mistrzem Salesforce — najpotezniejszego
narzedzia biznesowego!

Salesforce jest wiodacym oprogramowaniem klasy CRM. Znaczaco utatwia
zarzadzanie sprzedazg, marketingiem i relacjami z klientami, a takze ogélne
administrowanie firma. Umozliwia zautomatyzowanie powtarzalnych proceséw

i analize cennych informacji biznesowych, co z kolei przektada sie na trafnos¢
podejmowanych decyzji. Aby uzyskaé maksymalna wydajnosc Salesforce, trzeba
dobrze poznac funkcje tej platformy.

Dzigki tej ksigzce poznasz podstawowe koncepcje CRM i przyswoisz zasady
poruszania sie po Salesforce. Dowiesz sig, jak tworzy¢ czynnosci, zarzadzac
potencjalnymi klientami, konfigurowac zabezpieczenia, wspodtpracowac z aplikacjami
innych firm, budowac przeptywy, poszukiwacé nowych klientéw i rozwijac lejki
sprzedazowe dzieki okazjom biznesowym i kontom. Nauczysz sie wzmacnhiaé
dziatania marketingowe poprzez kampanie i analizowac informacje biznesowe.
Zaczniesz tworzy¢ réznorodne raporty i pulpity, opanujesz tez obstuge takich
narzedzi jak przeptywy Salesforce, procesy akceptacji i reguty przydzielania — w ten
sposdb uzyskasz automatyzacje proceséw biznesowych. Poznasz réwniez podstawy
wdrazania i testowania kodu Salesforce. Dodatkowo w przewodniku znajdziesz opisy
przypadkow uzycia w biznesie, ktdre pokaza Ci, jak doktadnie analizowaé informacje
biznesowe, aby podejmowac decyzje korzystne dla Twojej firmy.

W ksigzce:

* rozwijanie biznesu za pomoca Salesforce

* zarzadzanie lejkiem sprzedazowym i okazjami biznesowymi
» prowadzenie kampanii w Salesforce

» analizy biznesowe z wykorzystaniem raportow i pulpitéw

» stosowanie przeptywow

» zabezpieczanie platformy Salesforce

Sharif Shaalan jest ekspertem w dziedzinie Salesforce i wdrozeniowcem tej platformy.
Posiada tytut Salesforce MVP i jest cztonkiem Salesforce MVP Hall of Fame. Zdobyt
ponad 10 certyfikatéw Salesforce. Zarzadza firma Agile Cloud Consulting i nadal
zajmuje sie Salesforce.

Timothy Royer jest wiceprezesem w Agile Cloud Consulting i certyfikowanym

architektemn aplikacji Salesforce. Zdobyt bogate doswiadczenie jako klient i partner
Salesforce, a takze jako cztonek zespotu ustug Salesforce.org.
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