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Hva er Salesforce?

Salesforce er et skybasert system som skal hjelpe deg å behandle leads enklere, holde 

orden på kundeinformasjonen, få flere salg og gi bedre service til kundene.

Ved å bruke Salesforce bruker du teknologi til å jobbe mer effektivt, og systemet hjelper 

deg fremover i arbeidet med å få leadet til å bli en kunde.

I ett og samme kundebilde får du all nødvendig informasjon om kunden; hvilke 

aktiviteter kunden har foretatt seg (hvilke markedsaktiviteter kunden har trykket på), 

notater, mail og dokumenter lagret på kunden



Hvorfor skal vi bruke det?

• Det er mye informasjon å holde styr på knyttet til hver enkelt kunde. Ved å ha informasjonen i et system som 
Salesforce så er den anvendbar! Vi kan bruke informasjonen til å få andre ting til å skje. Dersom informasjonen 
ligger lagret i et dokument lokalt på en PC, så ligger den bare der, men i Salesforce kan vi bruke den for å 
bestemme hvilken informasjon kunden skal motta, hvor nær kunden potensielt er et kjøp, basert på adferden 
de foretar seg, og samt at systemet hjelper oss å jobbe mest mulig effektivt ved å automatisere oppgaver som 
vi gjør om og om igjen.

• Ved å ha alle leads samlet på en plass (i Salesforce) får vi sikret at kundene får lik deltakelse i kundereisen 
gjennom systemet, i tillegg til den direkte kontakten dere som forhandler har med kunden.

• Via Salesforce ivaretas alle krav til GDPR

• Bedrifter som brukes Salesforce i forbindelse med salg
• har 37% større sjanse for å vinne salget
• er 44% mer effektive



Hvorfor koble sammen Outlook og Salesforce

Det er mange fordeler ved å koble sammen mailen din og Salesforce:
• Du kan sende mail direkte fra Salesforce, og mailen vil komme fra deg på samme måte som 

når du sender fra din egen mailboks
• E-postene du sender er sporbare i Salesforce, slik at du slipper å lagre viktige mail manuelt



Hvordan koble sammen Outlook og Salesforce

Øverst til høyre ser du et profilbilde. 
1. Trykk på dette, og velg "innstillinger".
2. På venstre side velger du "Tilkoblede kontoer" og "E-post og kalenderkontoer". Er du koblet 

til står det her.
3. Ligger ingen konto inne velger du "ny konto" (blå knapp til høyre)



Innstillinger for epost

1. Trykk på profilbildet øverst til høyre - velg "innstillinger"
2. På venstre side velger du "e-post" og deretter "innstillinger for min e-post". Her kan du 

redigere signaturen din, avsendernavn, og velge innstillinger for e-postutsendelser.



Hva er et lead?

Et lead er en potensiell kunde som har kommet i kontakt med VestlandsHus gjennom en 
aktivitet. Ofte er denne aktiviteten en katalogbestilling, men det kan også være andre typer 
aktiviteter.

Det kan også være en kunde som tar direkte kontakt med dere, og som dere selv legger inn i 
Salesforce for videre oppfølging



Legge inn et lead
Noen potensielle kunder tar direkte kontakt med dere, og finnes derfor kanskje 
ikke i Salesforce. Disse skal likevel legges inn, for at dere enklest mulig kan 
behandle dem og holde oversikten over all informasjon knyttet til leadet, og også 
for at leadet skal kunne bli en del av de aktivitetene og kampanjene som lages fra 
kjedekontoret i VestlandsHus.

1. Trykk på "Leads" øverst i menyen – deretter "nytt lead". Da kommer det et 
skjema opp som du fyller ut.

2. Helt nederst står det "Aktiver tildelingsregler". Dette skal ikke krysses av om 
dere allerede er i kontakt med kunden. Om dette krysses av vil leadet gå inn i 
fordelingen som foregår for alle lead, og automatisk tildeles etter de reglene 
som er bestemt.



Se alle leads

1. Trykk på "Leads" til venstre i menyen øverst. Da kommer du inn til en liste, der du kan velge hva 
du vil se. Her kan du velge å se forskjellige kategorier, og du kan selv velge hvilken liste du vil 
feste. Denne vil vises først når du trykker på "leads" i fremtiden.



Velg visning for leadsene

1. Trykk på "leads" i menyen i toppen. Da kommer det frem et symbol med en pil ved siden av 
seg. Symbolet kan se ut på forskjellige måter - avhengig av hvilken innstilling du sist valgte (se 
bilder av symbolene under)

2. Du kan velge mellom 1) oppdelt visning, 2) tabell eller 3) kanban

Symbolene ser slik ut:



Kanban-visning

Her ser du leadsene du har i de forskjellige fasene. Hver kunde har 
nøkkelinformasjonen tilgjengelig som visning på kundekortet. Ønsker du 
mer info kan du klikke deg videre inn på kunden.
Kanban-visning er fin for å se fordeling mellom faser, og det er enkelt å 
dra kunden fra en fase til en ny for endring av faser og sortering



Nøkkelinformasjon på leadet i kanban-visning

På leadet ser du fire informasjonsfelter som er synlig i 
kanbanvisning.

Det som er innstillingene som ligger inne er at navn, status 
(flagget) telefonnummer og e-post er synlig.



Oppdelt visning
Oppdelt visning er en blanding mellom listevisning og detaljbildet.
Når du trykker på navnet til leadet til venstre, så vises hele kundebildet 
til høyre.
Oppdelt visning er derfor fin om du ønsker grundigere informasjon om 
kundene lett tilgjengelig, men det viser ikke like mye av faseinndelingen 
som kanban.



Leads - oversikt



Leads - oversikt
I oversiktsbildet får du all nødvendig informasjon om et lead.

1. Kilde viser hvor leadet kom inn. Dette kan være f.eks Google, Facebook, eller en boligmesse.
2. Scoren til et lead forteller noe om aktiviteten de har hatt knyttet til informasjon vi har gitt. Jo høyere 

score, jo mer aktiv kunde.
3. I tidslinjen øverst ser du hvilken fase leadet er i nå, samt at du ser nøkkelinformasjon om leadet.
4. Du får en veileder til suksess på høyre sider med nyttige tips og triks
5. Trykker du på stjernen så kan du følge dette leadet spesielt. Dette kan være nyttig dersom det er noen 

leads du har hyppig kontakt med, som du enkelt vil finne tilbake til.
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Leads – oversikt - aktiviteter
1. Lengre ned på leadsoversikten finnes det forskjellige faner. Den første av disse er "Aktivitet". Her ser du all aktivitet som har 

skjedd på dette leadet, sortert tidsmessig kronologisk. Her kan du også se om kunden har vært i kontakt med f.eks 
kjedekontoret eller andre på ditt eget kontor.

2. For å logge f.eks en telefonsamtale, så trykker du på "logg aktivitet"
3. Ønsker du å sende en SMS eller mail trykker du på knappen for dette.
4. Til høyre ser du hva kunden har trykket på i "engagement history"



Sende en SMS
Trykk på "SMS" i øverste menyen under fanen "Aktivitet"

Da dukker denne ruten opp. Her kan du skrive en tekst, og trykke "lagre", så sendes den til kunden. Ønsker du å 
benytte ferdiglagde maler, så trykker du på ikonet på høyre side. Velg malen du vil benytte.



Sende en e-post
Trykk på "e-post" i øverste menyen under fanen "Aktivitet"

Da dukker denne ruten opp. Her skriver du en mail som normalt, og trykker "send", så sendes den til kunden. Ønsker 
du å benytte ferdiglagde maler, så trykker du på "sett inn mal" nede, og da får du opp en liste med ferdiglagde maler å 
velge fra.



Registrere kommende hendelse
Trykk på "ny kalenderavtale"

Da dukker denne ruten opp. Lag en beskrivelse av aktiviteten (f.eks hvilken type møte det er, telefonsamtale, osv) og 
når det skal gjøres. Når du lagrer det legges det direkte i kalenderen din.



Leads – oversikt - detaljer
Neste fane på leadet er "detaljer".
Her ser du først grunnleggende informasjon om leadet.
Et tips kan være å fylle inn detaljer du vil huske neste gang du er i kontakt med dem på 
nøkkelkommentar eller beskrivelse. Dette kan være favorittfotballaget, eller om de har hund, 
eller hvor de skulle på sommerferie osv.
Under "Status og fremdrift" kan du fylle inn f.eks forventet kontraktsverdi, eller forventet 
signering.



Leads – oversikt - detaljer
Videre kan dere se kartoversikt både over eksisterende adresse og byggeplass.
Under "Markedsføring" kan dere se hvor leadet kom fra – denne kunden har funnet oss 
gjennom et Google-søk. Dere kan også se hvilke kataloger kunden har bestilt. Denne kunden 
har bestilt huskatalog, men ønsket kun å motta denne digitalt.



Leads – registrere ektefelle/samboer

For enkelhets skyld kan dere registrere inn ektefelle/samboer på samme lead, for å holde 
oversikten.



Leads – profil

Under "profil" kan du fylle inn informasjon knyttet til leadet etter hvert som du lærer dem 
bedre å kjenne. Jo mer informasjon du kan fylle inn her jo bedre, både for din egen del, fordi 
det ellers er fort gjort å glemme, men også for at vi skal kunne gi kunden den mest 
skreddersydde markedsføringen.
F.eks kan info om budsjett fortelle oss noe om hvilke hus som er aktuelle og uaktuelle for 
kunden, og de slipper å få informasjon som ikke er interessant for dem.



Leads – prislisteverktøy

Under "prislisteverktøy" får du direkte tilgang til å lage tilpassede prislister for deg som 
forhandler.

Husk å ta jevnlige sjekker på at alle tall er oppdatert og like aktuelle.



Leads – chat med kjedekontoret

Ved spørsmål knyttet til noe i Salesforce kan du her chatte direkte med kjedekontoret. Ved å 
skrive @ før navnet, vil dette komme direkte til den du ønsker å snakke med.



Leads – engagement history

På høyre side i kundebildet ser dere en rute som heter 
"engagement history" Denne viser aktiviteter kundene har 
gjort, enten inne på nettsiden vår, i kampanjer, eller e-poster 
som er sendt ut.

For å se hva kunden har sett på klikker vi oss inn (trykk på 
page views".

Da kan du se hvilke sider kunden har besøkt. Dette kan være 
nyttig informasjon for deg når du kontakter kunden; da har 
du en liten anelse om hvilke hus og artikler som har vært 
interessante for kunden.



Snarveier til oppgaver

Øverst til høyre ser du disse symbolene. Trykk på pluss tegnet (+).
Da vil flere muligheter komme opp:
- Logg aktivitet
- Nytt lead
- Ny oppgave
- Ny hendelse
- E-post

Velg hva du ønsker å utføre ved å klikke på det i menyen






	Lysbilde 1: Opplæring i Salesforce
	Lysbilde 2
	Lysbilde 3
	Lysbilde 4
	Lysbilde 5
	Lysbilde 6
	Lysbilde 7
	Lysbilde 8
	Lysbilde 9
	Lysbilde 10
	Lysbilde 11
	Lysbilde 12
	Lysbilde 13
	Lysbilde 14
	Lysbilde 15
	Lysbilde 16
	Lysbilde 17
	Lysbilde 18
	Lysbilde 19
	Lysbilde 20
	Lysbilde 21
	Lysbilde 22
	Lysbilde 23
	Lysbilde 24
	Lysbilde 25
	Lysbilde 26
	Lysbilde 27
	Lysbilde 28
	Lysbilde 29

