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Win meer deals met alle
klantdata binnen handbEFEik Koopbereidheid

Zeer waarschijnlijk

Contract ondertekend

Verlenging contract verzenden >
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Versterk je salesteam
met de kracht van
geintegreerde data

Stel je voor dat je een legpuzzel probeert te maken, maar de
stukjes liggen verspreid over verschillende kamers in een
groot huis. Elke kamer staat voor een systeem met cruciale
Informatie. Nu zie je je salesteam van kamer naar kamer
rennen, op zoek naar de juiste puzzelstukjes om onder

tijJdsdruk het complete beeld te vormen.

/0 voelt het als je klantdata verspreid zijn over verschillende
losgekoppelde systemen. Je team verspilt kostbare tijd aan
het zoeken naar informatie, in plaats van contact te maken
met klanten en efficient deals te sluiten.

Dit vertraagt niet alleen je salesproces. Het maakt het ook
moeilijk om het complete beeld te zien van wat je klanten
echt willen en om kansen te spotten om je relaties met hen
te laten groeien. Het is als een race lopen met €én schoen

aan - je begint met een achterstand.

salesforce

Klantvoorkeuren

Meetingtranscripties

Niet-gestructureerde
data

Salesgeschiedenis

Interactielogboeken




Inleiding

Maar stel je voor dat alle puzzelstukjes in €én kamer liggen. Alle

belangrijke data binnen handbereik: demografische gegevens van
prospects en klanten, aankoopgeschiedenis, e-mailcommunicatie,
klantfeedback, service-interacties en online gedrag. Je team heeft
eindelijk alle informatie die ze nodig hebben - op één centrale plek -
om aanbiedingen te personaliseren, communicatie op maat te

maken en direct te reageren op verkoopkansen.

Dit is geen toekomstmuziek. Met Data Activation kan het nu al.

In deze gids laten we zien hoe je al je data

slim kunt inzetten om je sales te versnellen.
Dit ga je leren:

1. Waarom het doorbreken van datasilo's cruciaal is voor betere

forecasts en hogere sluitingspercentages

2. Hoe andere bedrijven Data Activation gebruiken voor meer cross- en

upsell, nauwkeurigere voorspellingen en Al-toepassingen

3. Hoe Data Cloud je helpt het volledige potentieel van je data te

benutten voor efficientere sales, hogere klanttevredenheid en

meer omzet

salesforce

Activiteitsfeed
Lauren
Boy'e M8 Chat met WhatsApp-chatbot
= Actie die leidde tot:
Geklikt op ‘Schoenen kopen’
|l Kiant-ID 02567418 Geopend 'Winkelwagen

' _ achtergelaten' WhatsApp-bericht
@ E-mailadres sboyle@demo.com Actie die leidde tot:

Winkelwagen 3 dagen geleden verlaten

| ~ Telefoonnummer (315) 54501254

E Single-Track GTX XCR Il schoenen
voor dames toegevoegd aan
winkelwagen

- Segment Hoge koopbereidheid Actie die leidde tot:
Geklikt op gepersonaliseerde aanbieding
‘Tijd voor een upgrade’

Customer $3.882,26 Alles weergeven
Lifetime Value (gemd. $152,50)

% Aankoopbereidheid

Waarschijnlijker
|

Next Best Action

Klantenaanbieding

Bied de klant een ticket aan voor het VIP in-store
8 40/0 evenement vanavond:

#% Engagement Score |
Tips voor Trail Running
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Zeer betrokken P 7

In vergelijking met een
soortgelijk 12k-publiek Verwerpen Verstuur aanbieding
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Hoofdstuk 1

Dartasilo’s
remmen je

salesteam af




Datasilo's remmen je

salesteam af

Verkopen is hard werken en kost veel tijd. Je verkopers moeten de markt
verkennen, voorbij poortwachters zien te komen om beslissers te bereiken

en een overtuigende case maken voor je product of dienst. Bijna 90% van

de zakelijke kopers verwacht vandaag gepersonaliseerde, inzichtelijke
Interacties. Daar zouden je verkopers zich op moeten focussen. Maar de
realiteit i1s anders. Verkopers moeten vaak rondvragen naar de informatie die

ze nodig hebben, of werken met onnauwkeurige of verouderde data.

Slechts 42% van de salesprofessionals vertrouwt op de nauwkeurigheid van

hun data. En 47% twijfelt of ze met die data wel gepersonaliseerde

aanbiedingen kunnen maken. Daar komt nog bij dat opschalen lastig is:

/9% van de verkopers heeft moeite om personalisatie op grotere schaal toe

te passen.

Bij veel bedrijven, klein én groot, ligt klantdata verspreid over verschillende

applicaties, ERP-systemen, datawarehouses en data lakes. Het resultaat? Een

salesteam dat blind vaart. Bijvoorbeeld:

- Een verkoper die niet weet dat de klant die hij net mailde, gisteren al een
vergelijkbare mail kreeg van een collega

- Een salesmanager die geen accurate forecast kan maken omdat de juiste
data ontbreekt

Datasilo's die alleen toegankelijk zijn voor specifieke afdelingen beperken
niet alleen de effectiviteit van sales - ze leiden ook tot gemiste kansen en

verloren klanten.

salesforce

N Activiteit op social media
" Databron: 0Q Meta

84 dagen geleden

WN Servicegeschiedenis
Databron: aws

14 dagen geleden

‘. Aankoopgeschiedenis

" Databron: m Amazon S3

84 dagen geleden

B Webinar-weergaven
Databron: zOOM

21 dagen geleden

Het gemiddelde bedrijf gebruikt
meer dan 1.000 applicaties, maar
/0% daarvan blijft ongekoppeld.

Benchmarkrapport over connectiviteit™™
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Hoofdstuk 2

Ontgrendel verborgen data
met Data Activation

Om de nadelen van datasilo's te overwinnen, hebben salesorganisaties

een complete aanpak nodig voor databeheer. Een aanpak die zorgt
voor één uniform beeld van elke prospect, klant, account en

verkoopkans.
Met dit complete beeld:

- Verspillen verkopers geen tijd meer aan het zoeken
naar klantinformatie

- Werken sales-, marketing-, service- en commerciéle teams met
dezelfde data

- Kunnen ze samen consistente klantervaring bieden

- Ontdekt het analytics-team belangrijke klantinzichten die anders

verborgen blijven

Maar een centrale database is pas het begin. Om het volledige potentieel
van je data te benutten, moet deze toegankelijk zijn voor al je verkopers

INn hun dagelijkse werk. En juist hier lopen veel organisaties vast.

Veel salesorganisaties hebben al grote stappen gezet met tools van
derden, zoals Snowflake of DataBricks, om een totaalbeeld van

prospects en klanten te krijgen. Maar deze tools zijn vaak technisch
complex en vereisen [T-beheer. Het resultaat? Nog een datasilo die

waardevolle informatie weghoudt bij je salesteam.

Er is een betere aanpak: een strategie voor geintegreerde
Data Activation.

salesforce

il Ohanaq, Inc.

Oplossingen voor de maakindustrie

Neem contact op

Travis Anderson

SVP, Head of Procurement

Lifetime Value: $198.397,09 Betrokkenheidsscore: 75%
Gemiddeld $146.852

Zeer betrokken

In vergelijking met een soortgelijk 12k-
publiek

Aankoopbereidheid:
Zeer waarschijnlijk

Next Best Action (ELD

Productdemo plannen

Aanbevolen op basis van recente aankopen, historische
data, surfgedrag en aankoopbereidheld.

Uitnodiging voor meeting verzenden D»



Hoofdstuk 2

Wat is Data Activation?

Data Activation brengt al je klantdata veilig samen in je CRM. Hier
kunnen je teams deze data direct gebruiken in hun dagelijkse werk om

de klantervaring te verbeteren.

Laat zien hoe klanten je website gebruiken, zodat je e engagement-

strategie kunt verbeteren.

Historische verkoopdata Geeft inzicht in
aankooppatronen en -frequenties, vaak verspreid over

verschillende systemen en Salesforce-omgevingen.

Data van derden Verbetert leadkwalificatie en

verrijkt klantprofielen met demografische

gegevens.

o Facturerings- en abonnementsgegevens

o

el Volg aankopen van klanten, factureringscycli en
abonnementsverlengingen vanuit ERP-systemen.

CQ’: Klantenservicedata Biedt een compleet
overzicht van klantcontacten, vragen en klachten.

' sa IESfo:rce |

00

Webbetrokkenheidsdata om klantgedrag te
begrijpen, zodat je je betrokkenheidsstrategieén

kunt verbeteren.

Marketingcampagne-data om sales
af te stemmen op marketinginspanningen.

Webdata Identificeert nieuwe verkoopkansen en

de beste momenten voor upsell.

Consumptiedata Geeft inzicht in hoe klanten je
product gebruiken om klantenbinding te vergroten.

Ongestructureerde data Verzamelt inzichten uit
e-malls, gesprekstranscripties, social media
berichten, klantreviews, feedback en chatgesprekken
voor een completer klantbeeld.

Cogie Ads



Hoofdstuk 2

Waarom activeren van data?

De voordelen van geactiveerde data reiken verder dan alleen je
salesorganisatie en bedrijf. Dit zijn de belangrijkste voordelen voor salesteams:

Betere klantbetrokkenheid en -bereik

Door uniforme klantdata te analyseren krijg je dieper
Inzicht in klantgedrag en voorkeuren. Dit doe je direct
vanuit je CRM, zonder nieuwe systemen. Met deze
Inzichten kun je klanten beter bereiken en bedienen op
basis van hun werkelijke behoeften - niet op basis van

ddannames.

Efficientere sales

Met alle data en slimme analyses op één plek neem je
sneller de juiste beslissingen. Je kunt je salesteams
precies daar inzetten waar ze de meeste impact hebben
en de meeste deals kunnen winnen. Dit verhoogt niet
alleen de productiviteit van je salesorganisatie, maar
zorgt ook voor een betere ervaring bij je klanten dankzij

gestroomlijnde processen.

salesforce

Q Kortere salescyclus
R/

sneller sluiten. Hoe eerder je tot overeenstemming
komt met klanten, hoe sneller zij kunnen profiteren

van Je producten en diensten.

Met alle data binnen handbereik kun je deals

@ Hogere slagingskans en omzetgroei
Data-gedreven salestactieken leiden tot betere

conversies en tevredener klanten. En dat vertaalt

zich direct naar hogere omzet.

aes
222 Sales Woning Accounts

Betrokkenheid

Troy Smith

Summersville, WV
Gebruik in de loop der tijd

@ Klant-ID 09883454

m E-mailadres TSmith@alliedtech.com

Productaffiniteit = Trail- & frekkinguitrusting
. Segment VIP - Topgebruikers

w Customer Lifetime Value $2.397,09
(Gemiddeld 1.852)

Engagement Feed
=] Contractgebruikspercentage: 80% ‘»- Engag

> m Mobiele app-bezoek
Backpacking-tips bekeken
1 dag geleden

=] Enagagement Score 79%
3 n Loyaliteitsaccount aangemaakt
3

uur geleden

Zeer betrokken
In vergelijking met een soo

Teamquotum Op schema Q

Profieldata: @ — i
(&

o— 1

Leads Kansen

E Koopbereidheid

. Toegevoegd aan segment
? .~ Upgrade naar Gold-status

1 uur geleden

-1 Koopbereidheid om
? aankoop te verhogen

1 uur geleden

S LifeTime Value verhoogd
@ $2.397,09 naar $3.882,26

1 uur geleden

S n Loyalliteitsaccount aangemaakt

3 uur geleden

9 NTO websitebezoek
3 Ultralight tips pagina
1 dag galeden

S m Mobiele app-bezoek
Backpacking-tips bekeken

1 dag geleden

Opportunity

Googhe Ads
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Hoofdstuk 3

L0 versnelt Data Activation
je sales

Je weet nu hoe datasilo's je salesteams afremmen en hoe Data Activation

betere salesresultaten oplevert. Maar wat Is de volgende stap? Hoe gebruik je
deze geintegreerde data om belangrijke salesdoelen te bereiken, zoals het
identificeren van topprospects, het vergroten van cross- en upsell kansen en

het verbeteren van forecast-nauwkeurigheid?

Het antwoord is simpel: Data Cloud. Data Cloud, onze krachtige data-engine

binnen Salesforce, is het enige platform waarmee je al je uniforme data
direct kunt inzetten in je dagelijkse CRM-workflows en applicaties. Of die
data nu van interne of externe bronnen komt - alles werkt samen.

Het resultaat? Transformerende bedrijfsresultaten: hogere omzet, betere

efficiency en grotere klanttevredenheid.

Door datasilo's te elimineren met Data Cloud, kunnen je salesteams:

- Uniforme data analyseren om targeting en salesstrategieén te verfijnen.

» Automatisering inzetten zodat elk klantcontact verrijkt wordt met de

meest relevante, actuele data.

» Al-gedreven tools gebruiken, gevoed door veilige, goed beheerde data,

voor betere inzichten en beslissingen.

« En dat is nog maar het begin.

Laten we deze mogelijkheden samen verkennen. Klaar voor de start? Activeer!

salesforce

Y

Salesmedewerkers
ondersteunen met
Al-gegenereerde
antwoorden op cases

O

Case routing
automatiseren

L

Ontdek nieuwe cross-
selling en upselling
opportunities

M- Engagement Feed

S m Websitebezoek
Shop by Running
14 augustus 2024 - 10.27 uur

]| Loydliteitsaccount aangemaakt
— 14 augustus 2024 - 10.27 uur

el

Proactief

@ Problemen met
§

Q verloop voorspellen
en aanpakken

Afhandelen van
cases versnellen

Ontdek praktijkvoorbeelden en best practices:

e Use case 1:

Ontdek en vergroot cross- en upsell kansen

e Use case 2;

Sluit deals sneller met betrouwbare, Al-gestuurde apps

6 tips om Data Activation toe te passen in je salesteam

salesbereik triggeren


https://www.salesforce.com/nl/blog/what-is-data-cloud/
https://www.salesforce.com/nl/blog/what-is-data-cloud/

Use case 1

Ontdek en vergrooft

Ccross- en upsellkansen
Hoe het bedirijf ziin data activeert.

- Toekomstige verkoopkansen identificeren met
. gestructureerde data-analyse: Het salesteam analyseert
Uitdaging voor verkopers: aankoophistorie en betalingsgegevens uit ERP-systemen om
"Ik schakel constant tussen applicaties en systemen om de juiste : patronen te ontdekken in het koopgedrag van klanten. Ze geven
iInformatie te vinden voor betere aanbiedingen aan mijn klanten." ; prioriteit aan klanten met de hoogste aankoopwaarschijnlijkheid.

Met deze nieuwe inzichten stemmen ze hun benadering af en

Oplossing sturen ze hun cross- en upsellstrategieéen.
Gebruik salesanalytics op uniforme data om cross- en Productaanbevelingen op maat via analyse van
upsellkansen te verbeteren. ongestructureerde data: Door het analyseren van online gedrag en

soclalmedia-interacties ontdekt het bedrijf waardevolle informatie

. Context over klantvoorkeuren en -gedrag. Het salesteam gebruikt deze data
: Een middelgrote, internationale financieel dienstverlener met om nieuwe producten aan te bevelen die aansluiten bij eerdere
meerdere Salesforce-omgevingen wil zijn salesstrategie versterken Interacties en huidige behoeften. Dit verhoogt zowel de

door cross- en upselling aan bestaande klanten. Het bedrijf klanttevredenheid als de verkoop.

gebruikt Data Cloud om data uit verschillende bronnen samen te

Prioriteit geven aan kansrijke prospects via transactieanalyse:

brengen in het CRM-systeem, zoals data van factuur- en Gestructureerde data, zoals transactiegeschiedenis en

abonnementsgegevens, online gedrag en externe systemen. :
558 ’ 5 5 Y factuurgegevens, helpen salesteams om de toekomstige waarde

van een klant in te schatten.

/0 kunnen ze prioriteit geven aan de meest kansrijke upsell- en

cross-sell mogelijkheden en hun resources effectief inzetten.

salesforce


https://www.salesforce.com/nl/blog/what-is-data-cloud/

Use case 1

Ontdek en vergroot cross-
en upsell kansen (vervolg)

Bedrijfsresultaten

» Hogere omzet: Door salesstrategieen af te stemmen op
klanten en prospects met het hoogste cross- en upsell
potentieel, realiseert het salesteam meer omzet.

» Efficientere sales: Door te focussen op de juiste acties

werken salesteams productiever en effectiever.

Ontdek wat Data Cloud voor jou kan betekenen
Van gepersonaliseerde ervaringen tot
geautomatiseerde workflows - Data Cloud biedt
krachtige toepassingen voor elke branche.

Bekijk alle praktijkvoorbeelden

salesforce

Alexandra Wel

Summersville, WV

B Klant-ID 09883454

™ E-mailadres awentz@cloudy.q

Productaffiniteit = Trail- &
trekkinguitrusting

VIP - Top Users

u Segment

Customer

* Lifetime Value 52.397,09

Contractgebruikspercentage 80%

m Enagagement Score

m Zeer betrokken
In vergelijking met een soortgelijk 12k-publiek

Woning Accounts

Betrokkenheid

Gebruik in de loop der tijd

50%
40%
30%
20%

10%

6 augustus

| 1 day ago

3 uur geleden

S u Loyaliteitsaccount aangemaakt

Leads

Databron

< Snowflake

Databricks

Amazon S3

MEEST VOORKOMENDE OORZAKEN

+16 Deelgenomen aan webinar
+13 Wekelijkse aanmeldingen > 3

+6 Titelis CIO

HOE DIT TE VERBETEREN

+12 AE bereik = true

+5 Nieuw project aangemaakt

Calculated Insights

ﬂ_:, Activeren


https://www.salesforce.com/data/use-cases/?page=1&filters=753aac49-64c1-42ed-b92c-40aa56f8ff03

Use case 2

Sluit deails sneller met

betrouwbare, Al-

Hoe ze hun data activeren om
geStuurde Gp pS sneller deails te sluiten.

_ _ » Kwaliteitsprospects identificeren en prioriteren: Het bedirijf
Uitdaging voor verkopers:

_ _ : gebruikt Data Cloud om data van alle Salesforce-organisaties en ERP-
Onze salesdata Is verspreid over verschillende Salesforce-

systemen samen te brengen in één Salesforce-omgeving.

omgevingen. Ik wil Al gebruiken om mijn dagelijks werk te : . : .
5=Vills : : &l /e Integreren ook gebruiks- en webtrackingdata in dezelfde

vereenvoudigen en snel informatie te vinden. _ _ _ _ _
omgeving. Na het opschonen van fouten, inconsistenties en
duplicaten vormt deze data de basis voor effectieve Al-gestuurde

Oplossing analyses en voorspellingen. Het salesteam kan deze data nu

Breng je klantdata samen en activeer deze voor Al- gebruiken om te bepalen welke prospects ze wanneer moeten

gedreven besluitvorming. benaderen en met welke aanbiedingen.

Nauwkeurigere forecasts maken: Al-algoritmes analyseren

- Context gecombineerde datasets, waaronder sales-, facturerings- en
~ Een wereldwijd technologiebedrijf heeft meerdere salesdivisies, klantgebruikspatronen, om nauwkeurige salesprognoses en

elk met een eigen Salesforce-omgeving. Ze willen Al-apps operationele inzichten te genereren. Met beter inzicht in het gedrag
Inzetten voor betere beslissingen en efficientere salesprocessen. van klanten zijn salesteams gemotiveerd om meer deals te sluiten.

Maar het bedrijf staat voor een grote uitdaging: ze hebben te Proactieve Al-alerts voor betere sales-engagement: Het salesteam

maken met veel verschillende databronnen en verzamelen . . .
zet Al ook In voor slimmere alerts. Deze Al verwerkt verschillende

lilks enorme h Ih N . H I m N . . . i .
dagelijks enorme hoevee e soorten data, zoals Iinteractiegeschiedenis, pipeline-details,

Waar 26 MoStC I S enquéteresultaten, supportticket, productgebruiks- en
engagementcijfers. Op basis hiervan genereert de Al-alerts voor
deals met risico. Het salesteam kan hun strategie direct aanpassen
om deze risico's aan te pakken. Door tijdig contact op te nemen met

klanten en hun zorgen te adresseren, kunnen ze deals redden die

anders mogelijk verloren zouden gaan.

salesforce


https://www.salesforce.com/sales/analytics/sales-forecasting-techniques/

Use case 2

Sluit deals sneller met

betrouwbare, Al-gestuurde apps
(vervolQg)

- Dealplannen personaliseren: Met behulp van Al gebruikt het Bedrijfsresulquen

salesteam data-gedreven inzichten en voorspellende analyses om:

« Betere beslissingen: Al-gedreven inzichten in klantvoorkeuren en

- Klantsegmenten en hun specifieke behoeften sneller en . "
risico’'s geven verkopers de tools om betere beslissingen te nemen

nauwkeuriger te identificeren :
en deals sneller te sluiten.

- Toekomstige klantbehoeften te voorspellen op basis van

. , , _ » Hogere sales-efficiency: Gepersonaliseerde Al-dealplannen en
klantgedrag, service-interacties en aankoopgeschiedenis

proactief risicomanagement verhogen de productiviteit en efficiency
- Gepersonaliseerde aanbevelingen te krijgen voor relevante van sales.

producten en diensten
 Beter risicobeheer: Al-gegenereerde risico-alerts en aanbevelingen

* Hun aanpak per klant aan te passen voor maximale cross- en zorgen voor snellere en betere risicobeheersing, waardoor meer

upsell kansen deals sneller gesloten worden.

+41 Sales-manager Dashboard

' Datastromen ] segmenten m Activeringen B Omzet E Nieuwe abonnees Eenduidige klantprofielen

102 @ 12 2.587 () +87 1.452 () 64 $2,3 (3 8 12,1K &)+

Datastromen

m Contractverlenging
te laat

Data Source: 2.zsnowflake

fen Best presterende segmenten

ﬁ Contractverlenging
«~F verzenden 4

_ = | P
S B D II | | o

- salesforce




Use case 3

6 tips om Data Activation
foe 1te passen In je salesteam

Samengesteld klantprofiel

‘g’ Travis Anderson
&

SVP, Head of Procurement

Lifetime Value: $193,397.09

Nu je de praktijkvoorbeelden hebt gezien, zijn hier zes manieren om Gemiddeld $146,852

Aankoopbereidheid

een Data Activation-strategie te ontwikkelen voor je salesteam:

Zeer waarschijnlijk

1. Stem je bedrijffsdoelen af op je sales- en datastrategie.
Als je belangrijkste bedrijfsdoel bijvoorbeeld is om een nieuw

Betrokkenheidsscore: 75%

product aan je klanten te verkopen, focus dan op hoe je data kunt
gebruiken om dat doel te bereiken. Als je salesteams deals sneller

moeten sluiten, bedenk dan welke data ze nodig hebben om deals 3. Betrek IT vanaf het begin.

te versnellen en hoe ze deze moeten gebruiken. Dit soort Deel je doelen en de informatie die je zoekt, zodat het IT-team je
overwegingen helpt je prioriteiten te stellen en zorgt ervoor dat je kan helpen de juiste silo's te ontsluiten. Je hebt hun hulp ook nodig
de juiste zakelijke resultaten behaalt. om ervoor te zorgen dat al deze data niet alleen soepel integreert,

maar ook veilig en privé blijft.
2. Bepaal welke data noodzakelijk zijn.

Je bedrijfs- en salesdoelen bepalen welke data je nodig hebt en 4. Verspreid de boodschap.

waar je deze vandaan haalt. De data kan alles omvatten, van Laat je salesteams zien hoe je strategie hun werk makkelijker maakt

klantinteracties en transactiehistorie tot markttrends en en hun beslissingen slimmer. Want wie wil er geen kans op

gedragsinzichten. De juiste datasets in je CRM brengen vormt de strategischer verkopen en hogere commissies? Of het nu gaat om

basis voor al je iInspanningen. Het betrekken van stakeholders bij betere salesforecasts of effectievere cross-selling, laat hen de directe

het proces, zoals klantenserviceleiders, IT en je directie, kan je ook voordelen zien van data-gedreven verkoop. En gebruik

helpen de benodigde datasets te identificeren. praktijkvoorbeelden en succesverhalen om hen de mogelijkheden te
laten zien.

salesforce



https://www.salesforce.com/blog/playbook/data-strategy-guide/

Use case 3

6 tips om Data Activation toe te
passen In je salesteam (vervolg)

5. Ontwikkel datavaardigheden

Rol trainingen uit die alles behandelen: van data-analyse tot de Genereer meer sales met Al
toepassing in dagelijkse verkoopsituaties. Het doel Is je team
vaardig te maken in het spotten van upsell-kansen en het

personaliseren van klantcontact.

6. Zorg voor continue feedback
/et een systeem op waarin je team Input kan geven over de data-
tools en inzichten die ze gebruiken. Deze feedback is onmisbaar
omdat het je helpt je strategieen continu te verbeteren. Check

regelmatig hoe het gaat en pas aan waar nodig.

Door deze stappen te volgen geef je e team niet alleen data, maar ook
de kracht om het effectief in te zetten voor meer sales, betere

klantrelaties en een sterkere concurrentiepositie.

Bekijk de video

In deze demo van drie minuten ontdek je hoe Data Cloud zorgt voor:

- Geintegreerde inzichten
» Aanbevelingen voor volgende acties

- Generatieve Al voor gepersonaliseerde e-mails

/0 help je salesteams om deals sneller te sluiten.

' salesforce



https://youtu.be/CKmvSpLKkLI?feature=shared
https://youtu.be/CKmvSpLKkLI?feature=shared

Hoofdstuk 4

Verhoog omzert en
klanttevredenheld mert




Hoofdstuk 4

Verhoog omzet en
klanttevredenheid
met Data Cloud

Sales data-activatie begint met
Data Cloud.

Data Cloud brengt al je verborgen data samen, ongeacht waar deze
zich bevindt, zodat je je data vanaf één centrale plek kunt activeren.
Ons unieke, open platform, gecombineerd met zero copy voor
Snowflake, Amazon RedShift en Google BigQuery, maakt het
makkelijker dan ooit om je data te activeren binnen je salesteams.
Geen geisoleerde data-eilanden meer! En - heel belangrijk - het is

gebouwd op vertrouwen.

Met Data Cloud kun je:

-+ Deals sneller sluiten met betere salesdata, alles op €én plek.
- Activiteiten automatisch vastleggen en je CRM updaten

- Je verspreide data in Salesforce harmoniseren voor een compleet

bedrijfsoverzicht

- Verkopers sterker maken met nauwkeurigere inzichten en
relevante Al, gebaseerd op je data - allemaal aangedreven door

Einstein 1.

V' salesforce

Koppel data uit allerlei Activeer
bronnen aan elkaar Afstemmen in CRM
Salesforce Voorbereiden en @
transformeren (i)
A [ S
2 B A& Einstein
I Acties Realtime
Apps van derden data
Toewijzen aan een
SAD4 -L workday ~ORACLE gecombineerd ’
metadatamodel Datq
Zero copy data-lakes . CIOUd
& -warehouses I Inzichten met zero copy
dWS |
S > Achterhaal de -
klantenidentiteit
Niet-gestructureerde data
(@} .
=200 0

@ API's en SDK's

Zo ontsluit Data Cloud verborgen data voor sales:

1. Verbind alle gestructureerde data, zoals salestrajecten en
aankoophistorie, en ongestructureerde data zoals kennisartikelen, e-

malls en social media reacties - vanuit elke bron

2. Zodra je data Is verbonden, stroomt deze Data Cloud in waar het
wordt geharmoniseerd - met zero copy processen, zodat je deze data

veilig kunt verbinden zonder te kopiéren of verplaatsen

3. Al deze data wordt gekoppeld aan onze metadatalaag en

samengevoegd tot éen klantbeeld
4. Nu is al deze rijke data klaar om te activeren in Salesforce.

5. Als de data verandert, kan dit een actie triggeren in je CRM - geen

handmatig proces nodig
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Waarom Data Cloud?

Ken je klant door verborgen data
te ontsluiten:

Uniforme weergaven

Combineer bedrijfsgegevens, financien, recruitmentinformatie,
webverkeer, productgebruik, marketingdata en meer in uniforme
weergaven voor een compleet beeld van je prospects,

deals en forecasts.

Dataharmonisatie

Standaardiseer en combineer salesdata uit verschillende systemen
In een consistent formaat, voor betere data-organisatie

en relevantie.

Integratie met Sales Cloud

Integreer salesdata velilig met voorgebouwde connectoren om data

te consolideren uit verschillende Salesforce-omgevingen, je website,
ERP-systemen, data lakes en warehouses, en andere databronnen -

direct in Sales Cloud.

Zero copy
Krijg virtueel toegang tot data Iin je data lakes en warehouses zonder
deze te dupliceren, voor optimale data-integriteit en veiligheid.

salesforce

44| Sales Console Woning

Lauren Boyle

San Francisco, CA

S Kiant-ID TE99012

E-mailadres Ibouma@example.com

S Telefoonnummer (415)111-1212

Loyaliteitsniveau 1

Customer
Lifetime Value

CSAT 76
" N

$3.882,26

Engagement
Score

92%

Cases

00006451

A Engagement Feed

" Toegevoegd aan segment
=" Upgrade naar Gold-status

1 uur geleden

Koopbereidheid verhogen
Waarschijnlijk tot zeer waarschijnlijk
1 uur geleden

LifeTime Value verhoogd
$2.397,09 naar $3.882,26

1 uur geleden

Loyaliteitsaccount aangemaaki

3 uur geleden

NTO websitebezoek
Ultralight tips pagina
1 dag galeden

Mobiele app-bezoek
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Waarom Data Cloud?

Handel op basis van nauwkeurige, @ Einstein Insights
data-gedreven inzichten:

Heeft je aandacht nodig:

o Slechts 3 contacten aankoop bij
41 Sales Opportunity's Acme zijn gecontacteerd.

Deal-inzichten
Vat voorspellingen en aanbevelingen samen uit opportunities,

Zie wie er betrokken is

: : L Trends en andere inzichten
gesprekken, e-mails en cases. Help verkopers deals vooruit te brengen Mijn pipeline o

Acme-opportunity ontwikkelt zich
snel. Zie betrokkenheidsgeschiedenis

met Inzichten in dealprogressie, trends uit voice- en videogesprekken,

Zie betrokkenheidsgeschiedenis

context uit relevante e-mails, servicecasestatus en meer. Inspectie

Open pipeline Gewonnen

Multi-org prognoses

|
[

Krijg een compleet en accuraat beeld van je forecasts. Analyseer en $ ],2M $ ]0,] M
|

verbeter je pipeline, conversieratio's en teamprestaties.

Prospecting center

Naam Score Fase Volgende stap
Kwalificeer sneller met een uniforme weergave van alle inzichten die
: .. _ _ Acme Hoog Demo Korting
salesmedewerkers nodig hebben. Krijg aanbevelingen op basis van
meldingen in het CRM en externe data zodat je weet wie je moet Cirrus Medium Offerte Follow-up

benaderen, welke klanten waarschijnlijk je product kopen en op welke

deals je Je moet richten.

salesforce




Hoofdstuk 4

Waarom Data Cloud?

Verkoop sneller met datagedreven Al.

Grounded Al

Vraag Einstein om e-mails, beknopte samenvattingen en
strategische plannen voor de voortgang van deals te schrijven —

op basis van al je prospect- en klantdata.

Al-ondersteunde prognoses

Creeer prognoses met Salesforce en externe data — zoals de
waarschijnlijkheid om een deal te sluiten, het volgende beste
product of de breidheid tot upgrade —en neem deze voorspellingen

op In workflows van salesmedewerkers.

Datagedreven automatisering
Creeer geautomatiseerde CRM-workflows en aangepaste prompts.
Plus, trigger automatiseringen vanuit analytics-dashboards of

binnen Slack.

salesforce

M Einstein

Activiteitsdata

1 Demopresentatie

E-mailgeschiedenis

P Aankomende webinar

Webpagina voor
productweergaven

3  Starterspakket

Stel een follow-up-
concept op in:

M &

. Lauren Bailey S P X

rwerp Last Thursday’s chat...

3s geweldig dat we je team konden

yeten en dat het aanwezig was b

| productdemo. Ik heb je een uitnodiging 2
gestuurd voor onze webinar over het 3
starterspakket op aanstaande vrijdag. Ik ben
benieuwd wat je ervan vindt en ik hoop dat je mee

kunt doen!
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Data-gedreven teams bereiken
succes met Data Cloud:

Hoe Inter elke bankervaring
personaliseert met data en Al

Activiteitsfeed

Lauren Bailey

Austin, TX Telefoongesprek

had  Inde afgelopen 30 dagen

UA31018 _
E-mail geopend
In de afgelopen 30 dagen

E-mail verzonden 3 5x meer conversies
| met data en Al

In de afgelopen 30 dagen

Ibailey@example.

M Telefoonnummer (415) 111-1212

= Websitebezoek

= In de afgelopen 30 dagen

Salesforce's analytics-oplossing, en Data Cloud samenwerken om Inter,
Brazilié's eerste digitale bank, te helpen bijhouden welke webpagina's
klanten bezoeken en wanneer ze relevante producten kunnen
aanbevelen. Inter genereert engagement-scores voor elke klant en
maakt elke klantervaring persoonlijk, waardoor de conversie 35 keer zo

hoog Is en de totale ROI 20 keer zo hoog.

Lees het volledige verhaal

salesforce

T e

Hoe BACA Systems productiviteit
verdubbelt met Einstein 1 Sales en
Data Cloud

Ontdek hoe BACA Systems al hun data ontsluit en consolideert
met Data Cloud en Einstein 1 Sales om de prestaties van hun
verkopers te monitoren en tracken - wat de productiviteit
verdubbelt.

Lees het volledige verhaal

Al supported the writers and editors who created this article.


https://www.salesforce.com/customer-stories/inter-personalizes-banking-data-ai/
https://www.salesforce.com/customer-stories/baca-systems-doubles-productivity-ai/
https://www.salesforce.com/customer-stories/baca-systems-doubles-productivity-ai/

@ q 'S,Era HCn

1@a? 8

EEE Data Cloud Home  Data Streams v Data Transforms Data Lake Objects v Data Spaces ~  DataModel DataExplorer Query Workspaces Identity Resolutions identity Insights  Unified Profiles More w

Data Streams Data Records @ Segments Members - * Activations

&

181 731.6m 1,273 6.38 2

+99 (last 24 hirg) +33.BK (last 7 days) +54 (last 30 days) +6.38 (last 7 day) +54 (last 30 days)

Top Data Streams @ Top Segments 2 ‘ Top Activation Targets

SFMC Email Engagement ., . 62w Gokd Loyalty Membars{01)

C360A Subscribar Segme. . Iam
SFMC Subscriber 1079707 I 18as

SFMC Contact Point Email..., 17u Lovalty Program Activa M... _
@ Google Ads @ SalesforceMarkeatingCloud

Engagement by Channel Business Insights

Open Cases Loyalty Members Website Visits Sales Amount Likely to Churn

2,443 481 8.1m 1.68 8,562

@ Emai @ SMS & Web

& Tool - Q Demo Tracker

rofiteer optimaail
van je salesdata op
een centraal platform.

Profile Unification

Source Profiles Unified Profiles

65.2m 30.6m

CRM Contacts & Leads
Marketing Subscribers

Web Profiles

& Commerce_bdpx prd @ MCIS_sfdemo

Maak kennis met Data Cloud.

Bekijk de demo

s
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https://www.salesforce.com/nl/form/demo/data-cloud-demo/
https://www.salesforce.com/nl/form/demo/data-cloud-demo/
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