= Seismic

lhre Sales-Mitarbeiter
arbeiten standig in Salesforce.
Sollte lhr Content nicht

auch dort sein?

Holen Sie das Beste aus Salesforce heraus? Vermutlich nicht.
Das kann daran liegen, dass |lhre Vertriebsmitarbeiter bei der
Suche, Personalisierung und Analyse von Materialien, die sie an
Kaufer senden wollen, immer wieder Systeme wechseln missen.

Wenn Sie Seismic integrieren, brauchen Sie Salesforce nicht
mehr zu verlassen. Das steigert die Mitarbeiter-Effizienz,
verbessert die Content-Qualitdt und beschleunigt
Geschaftsabschliisse.

EIN EINBLICK IN DIE FUNKTIONSWEISE:

Assets leichter finden und managen

Die Suche nach den richtigen Unterlagen kann frustrierend sein, vor allem, wenn Sie standig

zwischen Salesforce und anderen Systemen oder Ordnern hin- und herwechseln mussen.

Unsere vorausschauende Content-Engine nutzt Daten aus Salesforce-Objekten, um fur

spezifische Situationen den besten Content zu ermitteln, der Vertriebsmitarbeitern dann direkt

in Salesforce vorgeschlagen wird.

Ilhre Sales nutzen
weniger als

0%

der Marketing-Materialien,
da es zu schwierig fur sie ist,
die richtigen Assets zu finden.’

Content personalisieren fur
besseres Engagement

Mit Seismic kdnnen Vertriebsmitarbeiter empfohlenen Content in Salesforce vorab
prifen, um zu entscheiden, ob dieser fur ihre Kunden geeignet ist oder individuell

angepasst werden sollte.

Seismic nutzt Salesforce-Daten, wie z. B. die Branche des Kunden, seine Funktion,
seine Konkurrenten und die Anzahl seiner Mitarbeiter, da die Berucksichtigung

dieser Informationen im Content das Engagement erhoht.

S%

der Unternehmen stimmen zu, dass
potentielle Kaufer den Vertrieb bei der
ersten Interaktion abweisen, wenn sie
keine auf sie zugeschnittenen
Informationen erhalten.?
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(-\ Ihr Vertrieb kann auf sichere virtuelle Umgebungen (Seismic
WorkSpaces) zugreifen, die fur die Zusammenarbeit mehrerer
s ®

a a Beteiligter in der Abschlussphase eines Deals ausgelegt sind.

Performance-Analyse fur
stetige Verbesserungen

*  Wichtige Daten, wie z. B. welches Dokument ein Mitarbeiter wann versendet hat und wie

lange sich der Kunde damit beschaftigt hat, sind gewodhnlich schwer zu erfassen.

e Die Sales kdnnen die LiveSend Funktion verwenden, um personalisierten Content als Link

zu senden und im Salesforce-Datensatz das Engagement zu verfolgen.

e Sie kdnnen auch sehen, ob ein Kunde ein Dokument gedffnet hat, wie oft es gedffnet

wurde und wie viel Zeit damit verbracht wurde.
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der Vertriebsleiter sagen, dass ein
besserer Einblick in die Kauferresonanz
die Produktivitat inrer Sales steigert.®

Mit Seismic das Beste aus
Salesforce herausholen

Wenn Sie mehr daruber erfahren mochten, wie Seismic lhre Salesforce-
Nutzung verbessern und lhrem Unternehmen insgesamt helfen kann,
laden Sie das eBook herunter oder sprechen Sie mit einem Seismic Experten.
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https://seismic.com/de/demo
https://learn.seismic.com/e-book-entfesseln-sie-die-wirkung-von-content-in-salesforce-de.html

