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Innalt dieses Ratgebers

Hautig gestellte 5

Einleitung 4 Ressourcen
Fragen
* Wasist der Revenue Attribution © \Wie tfunktioniert der e Salesforce * Wie wird Engagement im e NUtzliche Links
Report? Revenue Attribution Report? Anforderungscheckliste Revenue Attribution Report
definiert?
e Welche Moglichkeiten bietet e \erwendung des Berichts
der Revenue Attribution Report? e \Wie werden meine Daten von
LinkedIn gespeichert und
geschitzt?

* \Wie werden Objekte und Felder
von Salesforce geteilt und
verwendet?

o \Welche Informationen und
Berechtigungen bendtige ich, um
mein CRM-System zu verbinden?

TIPP: Nutzen Sie 1Ur ein interaktives Erlebnis den Prasentationsmodus.
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Cinleitung Revenue Attribution
Report
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Was ist der Revenue
Attribution Report 7

$706,033.19 $2,199,921.50

-in neuer Bericht, der
veranschaulicht, wie sich lhre
Vliarketingaktivitten aut den
Umsatz lhres Unternenmens
auswirken.




O s

Grundlegendes

Einrichtung Hautig gestellte Fragen Ressourcen e ‘ a

VWelche Moglichkeiten bietet der Revenue Attribution Report?

[ O |e

Durch die Synchronisierung von
CRM-Daten kédnnen Sie sehen, wie
Ihr LinkedIn Marketing die Funnel-
Kennzahlen beeintlusst, wenn
Opportunities geschlossen und
gewonnen werden.

Sie kédnnen Berichte direkt von |hren
Business Manager-\Werbekonten aus

Q betrachten und sehen, welche
Auswirkungen lhr LinkedIn Marketing
aut die Vertriebskennzahlen hat.




Einleitung Einrichtung Hautig gestellte Fragen Ressourcen @ ‘ e

\Wie tunktioniert der Revenue
Attribution Report 7
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\Wie tunktioniert der

Revenue Attribution
Report?

Der Revenue Attribution Report
ist [eil von Business Manager.

Sie mUssen lediglich |hr Business
Manager-Konto aktivieren, |hr
CRM-System synchronisieren
und schon kann es losgehen.

Falls Sie noch kein Business Manager-Konto haben,
konnen Sie es hier einrichten (Best Practices).

Nutzen Sie die Salestorce Anforderungscheckliste, um
die Einstellungen lhres CRM-Systems zu Uberpriten.

Synchronisieren Sie |hr CRM-System mit Business
Manager.

Nutzen Sie den Revenue Attribution Report, um die
durch LinkedIn beeinflussten Kennzahlen zu verfolgen.


https://www.linkedin.com/businessmanager/create
https://business.linkedin.com/content/dam/me/business/en-us/amp/marketing-solutions/images/lms-business-manager/pdfs/en-us/linkedin-business-manager-overview-final-en-us-onboarding-v01.pdf
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Cinrichtung des Revenue
Attribution Reports




Einleitung Grundlegendes

Business Manager-Konto erstellen

-Ur den Umsatz-
zuordnungsbericht ist
Susiness Manager
erforderlich

Die Einrichtung von Business Manager ist
einfach. FUgen Sie hier lhre Personen,

Werbekonten und Unternehmensseiten hinzu.

Tipp: Weitere Best Practices
¥ fUr die Einrichtung von Business
Manager finden Sie hier.

in EHEIE T

Hautig gestellte Fragen

Request Business Manager account

Business Manager account name

ers will use 1o

How will you primarily use this Business Manager?

Y .
() Manage my business

P " .
) Manage clients or other businesses

Business logo (Optional)

JPG or PNG; up to 5MB

Submit request

I Upload |

Ressourcen



https://www.linkedin.com/businessmanager/create
https://business.linkedin.com/content/dam/me/business/en-us/amp/marketing-solutions/images/lms-business-manager/pdfs/en-us/linkedin-business-manager-overview-final-en-us-onboarding-v01.pdf

Einleitung Grundlegendes

Salestorce
Antorderungscheckliste

Um den Revenue Attribution Report nutzen zu
Kdnnen, ist eine Synchronisierung mit dem
Salestorce CRM-System erforderlich.”

* UnterstUtzte Salesforce Editionen: Enterprise, Performance, Unlimited und Developer Edition

Hautig gestellte Fragen Ressourcen

Es wird empfohlen, einen Integration User zu verwenden

und kein persénliches oder allgemeines Adminkonto, um eine
unbeabsichtigte Unterbrechung der Synchronisierung aufgrund von
Berechtigungs@nderungen zu vermeiden.

Stellen Sie sicher, dass in lhrem Salestorce Profil das Hakchen bei
LAP| aktiviert” gesetzt ist.

Aktivieren Sie die CRM-Synchronisierung fir alle Funktionen, indem
Sie Anmeldeinformationen mit der Berechtigungsstufe ,,Betrachten”
(oder Lesezugritf) verwenden

FUr alle hier autgetUhrten Objekte und Felder.

Jetztkénnen Sie lhr CRM-System verbinden!
Sie bendtigen lhren Salestorce-Benutzernamen,
Ihr Passwort und |hr Sicherheitstoken.

* Salesforce: Die Professional Edition erfordert API-Zugriff (es kbnnen zusatzliche GebUhren anfallen - kontaktieren Sie den Salesforce Support fir weitere Informationen).



https://help.salesforce.com/articleView?id=000176281&type=1
https://help.salesforce.com/s/articleView?id=sf.admin_userprofiles.htm&type=5
https://www.linkedin.com/help/lms/answer/a1372349
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CRM-System: So synchronisieren Sie |hr CRM-System mit Business Manager

f BusINESS MANAGER

1. CRM-System O e

#® Home

verbinden

S People

EH Partner ‘
P

Im Tab ,, Revenue Attribution Report” R e
kdonnen Sie |hr CRM-System verbinden. D e | !
Salesforce ist derzeit das einzige i e -7
vertigbare CRM-System. R

Understand how your LinkedIn marketing
influences sales outcomes.
Connect your CRM to measure how LinkedIn marketing

influences your sales outcomes such as ROI, revenue,
and opportunities in your pipeline. Learn more

o Invoices

¥ Settings Connect CRM
Y




Einleitung Grundlegendes

CRM-System: So synchronisieren Sie |hr CRM-System mit Business Manager

f BusiNESs MANAGER

ZX Media
ID: 123456789123456

ﬁ Home @ login.salesforce.com/?startURL=%2Fsetup%2Fsecur%2FRemoteAccessAd...

[ NN ] Login | Salesforce

S¢ People

; salesforce
Bl Partner

4 Adaccounts

B Pages

:8s Matched audiences

P ord
......... ting
il. Revenue attribution
) inue,
= | voi [J Remember me e
e Invoices
Forgot Your Password? Use Custorn Domain

¥ Settings

@ 2023 Salesforce, Inc. All rights reserved. | Privacy

Hautig gestellte Fragen Ressourcen

2. Anmeldedaten
eingeben

Um |hr CRM-System verbinden zu kdnnen,
oendtigen Sie lhren Salestorce
Benutzernamen und |hr Passwort.

Tipp: Die Anmeldung Uber OAuth
ermoglicht es Ihnen, |hr CRM-System zu
verknUpfen, ohne |hre Anmeldedaten mit
LinkedIn zu teilen. Zudem wird dadurch

die Gultigkeit hrer CRM-Verbindung

verldngert.

4=
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CRM-System: So synchronisieren Sie |hr CRM-System mit Business Manager

il BUSINESS MANAGER

3 ° G e S C h O fft ! E ZX Media Revenue attribution report

ID: 123456789123456

Understand how your Linkedln campaigns influence sales from your CRM leads. Learn more

ﬂ‘ Home & Salesforce | 90% matchrate | Data last received: 8/5/23, 12:42 PM

\/\/e n ﬂ S] e | h r C R M - SySJ[e | [ Time range: 1/1/21 - 3/19/21 Ad accounts: All w Lookback window: 60 days w Any touch attribution: any impression is counted as a touch v

People

erfolgreich verbunden haben,

Understand overall effectiveness of LinkedIn as a marketing channel.

erscheinen die Daten innerhalb pdaccounts
Pages $5,050,000 31X $1,600,000 $5,800,000
von /2 Stunden. )

s Matched audiences

Performance over time
Understand the performance of LinkedIn as a marketing channel over time.

Revenue attribution

O View: Revenue won ¥

Invoices
Tipp: Weitere Informationen zur £ sertings o
| .
_\*/_ Datenverarbeitung und zu den
28 Datenschutzrichtlinien von LinkedIn

finden Sie hier. M

Jan 4 Feb 15 Feb 22



https://www.linkedin.com/help/lms/answer/a526798

Einleitung Grundlegendes Hautig gestellte Fragen Ressourcen

CRM-System: So synchronisieren Sie |hr CRM-System mit Business Manager

4. CRM-Felder N -

LX Media USA

| Thes CRM afiribistes Liniesdin marses ing Eo revaenues in 1P revene atiribution epoet

Uberprifen Sie das CRM-

Salestorce
== _

Opportunity-Feld in den - S
Einstellungen, um sicherzustellen,
dass die Berichtskennzahlen

Settings

korrekt sind. R .




Einleitung Grundlegendes Einrichtung Héutig gestellte Fragen Ressourcen e ‘ a

Verwendung des Revenue
Attrioution Reports
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Welche Kennzahlen sind im Revenue Attribution Report vertigbar?

Summe der geschlossenen und gewonnenen Opportunities, die durch Linkedln Marketingaktivitéten

Erzielter Gewi
rzielter Laewinn beeinflusst wurden

Umsatz- Return on Ad Spend (ROAS) Erzielter Gewinn pro LinkedIn \Werbeausgabe
kennzahlen
€ anie Ausgaben fur LinkedIn Anzeigen Summe der Ausgaben pro Werbekonto in Business Manager

Pipeline-Betrag Dollarbetrag der offenen Opportunities, die durch LinkedIn Marketing beeinflusst wurden
Leads Gesamtzahl der Leads, die durch LinkedIn Marketing beeinflusst wurden

Funnel- Oftene Opportunities Gesamtzahl der offenen Opportunities, die durch LinkedIn Marketing beeinflusst wurden

Kennzahlen
Geschlossene und gewonnene Gesamtzahl der geschlossenen und gewonnenen Opportunities, die durch Linkedln Marketing beeinflusst
Opportunities wurden
Lead-Conversion-Rate Prozentsatz der beeinflussten umgewandelten Leads im Verhdltnis zu den insgesamt beeinflussten Leads

Prozentsatz der beeinflussten geschlossenen und gewonnenen Opportunities im Verhaltnis zu den

O rtunity-Gewi t
PROMUNILy-acWInnrate beeinflussten geschlossenen Opportunities

Conversion-
Kennzahlen Durchschnittliche Auftragsgrolie

Gesamtzahl der geschlossenen und gewonnenen Opportunities, die durch Linkedln Marketing beeinflusst
wurden




Einleitung Grundlegendes Hautig gestellte Fragen Ressourcen

Kennzahlen: Attributionsmodelle

VertUgbare

° ® C Revenue attributionreport | & salesforce #
A-t-t b 't d -‘ -‘ Jest | Unerstendhowyourl inkedin campa igns influence sales from your CRM.
t
TOouUtionsMmaoaelie
Time range: 3/17/2022 - 3/16/2023 ¥ Ad accounts: All days v An Y. touch attribution: :
‘ H Data lastreceived: 3[16/23, 3:36 AM
° ° ° . Top line
Aktuell wird im Revenue Attribution Report 4 s
f Partners Revenue won Return on ad spend Linkedin ad spend Pipeline amount
jed e r TO U C h pO-i n-t e rfO SS-t & Ad accoun N $8,442,745.61 11.083X $761,757.22 $24,810198.46
B Pages Perform m

Understand the performance of LinkedIn as a marketing channel over time.

Any-Touch-Attribution wird definiert
als Leads, die in einem bestimmten B
/eitraum (Lookback-Window) mit LinkedIn -
Marketingaktivitéten interagiert haben.
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Kennzahlen: Attributionsmodelle

Hautig gestellte Fragen Ressourcen

Antorderungen

ANnpPassen T
A Home

Sie kdnnen entscheiden, ob keine, 8 e
(B Partners

einige oder viele Impressions ndtig sind, S

. . . e oy ee B Pages
um einer LinkedIn Marketingaktivitat
Finfluss zuzuschreiben. PpSe——

— .
e Invoices

22 Matched audiences

-

* Settings

Revenue attribution report | & salesforce #

Understand how your LinkedIn campaigns influence sales from your CRM.

Time range: 3/17/2022 - 3/16/2023 « Ad accounts: All ~ Lookback window: 60 days ~ Any touch attribution: ~ Any impression counts as a touch ~

Data last received: 3/16/23, 3:36 AM

Any impression counts as a touch

. The ad must be viewed at least once
Top line - sreastE
Understand overall effectiveness of Linkedin as a marketing channel. Several impressions count as a touch
The ad must be viewed a few times
Revenue won Return on ad spend LinkedIn ad spen 'any impressions count as a touch mount
............................................................................................... he ad must be viewsd many times
~

$8,442,745.61 11.083X $761,757.22 ._.-.0198.46
Performance over time
Understand the performance of Linkedin as a marketing channel over time.
o] View: Revenue won ~
510M

38M

36M

$4M

32M

Mar 17 Aprll May 6 May 31 Jun 25 Jul 20 Aug 14 Sep 8 Oct 3 Oct 28 Nov 22 Dec 17 Jan 11 Feb 5 Mar 2
Revenue won

Funnel Metrics Conversions
Understand how LinkedIn marketing drove leads and opportunities. Understand overall quality and conversion rate of LinkedIn driven leads.
Stage Deals Metric Conversion rate

Leads [, 9,732 Opportunity win rate 37.33%
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Bericht: Filtern nach Werbekonto

Nach Werbekonto

[ BusINESS MANAGER

° C Revenue attributionreport | & salesforce &
- Understand how your LinkedIn campaigns influence sales from your CRM.
-| r | I Test
ID: XXX
Time range: 3/17/2022 - 3/16/2023 v  Ad accounts: All ~ Lookback window: 60 days ~ Any touch attribution: ~ Any impression counts as a touch ~
M Home Data last received: 3/16/23, 3:36 AM
Top line
S ° g ° °e ® p Understand overall effectiveness of LinkedIn as a marketing channel.
le Konnen inren bercnt uper aads e
# Partners Revenue won Return on ad spend Linkedin ad spend Pipeline amount
o $8,442,745.61 11.083X $761,757.22 $24,810,198.46
ropdown-iVienu nepen S s
B Pages Performance over time
1 6 Understand the performance of LinkedIn as a marketing channel over time.
eroekonten” oben aut dem
34 -
View: Revenue won ~

Dashboard nach einem oder mehreren R

Werbekonten autschlisseln. = e

¥ Settings

Tipp: Diese Funktion eignet sich
hervorragend, um die Auswirkungen von o
MarketingaktivitGten in verschiedenen
Geschaftsbereichen und in
/usammenhang mit unterschiedlichen
Marketingstrategien zu beurteilen.

4=
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Bericht: Userdefiniertes Lookback-Window

[ BusiNESS MANAGER

C

Test
1D: XXXX

ﬁ Home

:: People

(B Partners
= Adaccounts
M Pages

il Matched audiences

gl Revenue attribution

— .
oo Invoices

¥ Settings

Revenue attribution report | & salesforce

Understand how your LinkedIn campaigns influence sales from your CRM.

0

Time range: 3/17/2022 - 3/16/2023 ~ Ad accounts: All ~ Lookback window: 60 days ~ Any touch attribution: ~ Any impression counts as a touch ~
Data last received: 3/16/23, 3:36 AM
30 days
Top line
) . ) 60 days
Understand overall effectiveness of LinkedIn as a marketing chan
90 days . L
Revenue won Return on i LinkedIn ad spend Pipeline amount
$8,442,745.61 11.083X 180 days $761,757.22 $24,810,198.46
Performance over time
Understand the performance of LinkedIn as a marketing channel over time.
o] View: Revenue won ~
510M
$8M
$6M
54M
32M
Mar 17 Apr 1l May & May 31 Jun 25 Jul 20 Aug 14 Sep 8 Oct 3 Oct 28 Nov 22 Dec 17 Jan 11 Feb 5 Mar 2

Revenue won

Funnel Metrics Conversions

Understand how LinkedIn marketing drove leads and opportunities. Understand overall quality and conversion rate of LinkedIn driven leads.

Stage Metric Conversion rate

Leads 37.33%

Hautig gestellte Fragen Ressourcen

| ookback-Window

Andern

Sie kénnen ein Lookback-VWindow
von 30, 60, 90 oder 180 Tagen
einstellen und prUten, wie sich lhre
Marketingaktivitaten aut die
Auftragsgrolle und andere Funnel-
Kennzahlen auswirken.
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Bericht: Userdefinierter Berichtszeitraum

Berichtszeitraum

C Revenue attribution report | & salesforce &
T Understand how your LinkedIn campaigns influence sales from your CRM.
t
ANpPaAssen
Time range: 3/17/2022 - 3/16/2023 « Ad accounts: All days ¥  An Yy touch attribution: h
L,
1 Last 30 days Start date End date
Der standardmallige Berichtszeitraum ist o e[ T
g ttttttttttt mm/fddjyyyy mm/fdd/yyyy
& P Linkedin ad spend Pipeline amount
f d . C R I\/I D d \/\/ b b G e o u:j\_(:_:u March 2022 w:_\?_/_:u .;_\t/_;. March 2023 .;_\j/_;. $761757.22 $24,8’IO,198.46
auT die -Daten un eroeausganen e e s e e e
Be 1 2 3 4

des letzten Jahres eingestellt. S

Sie kédnnen einen spezitischen Zeitraum 10r - v omomow
die Anzeige lhrer Kennzahlen auswdahlen, o

z. B. die letzte Woche, das letzte Quartal
oder einen anderen Zeitrahmen, der for S
lhre Zwecke sinnvoll ist.

Nov 22
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O

Wie werden die
Leads nachveriolgt? D fenole CRMKortkte dermioner
9

Verkautschance verbunden sind.

Q Durch LinkedIn Marketing beeinflusste Leads sind

Durch Linkedin Marketing beeintlusste Leads, die im Lookback-Window mit Ihren LinkedIn

_eads lassen sich im Funnel nachverfolgen, Marketingaktivitaten interagiert haben
wenn sie in geschlossene und gewonnene (Standardeinstellung: 180 Tage)
Opportunities umgewandelt werden. Q Engagement bezieht sich aut Leads, die lhre

LinkedIn MarketingaktivitGten angesehen,

angeklickt, geliked, geteilt oder anderweitig mit

<, Tipp: Durch LinkedIn Marketing beeinflusste ihnen interagiert haben.
"‘ Leads lassen sich im Funnel nachverfolgen,

wenn sie in geschlossene und gewonnene

Opportunities umgewandelt werden.
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Hautig gestellte
-ragen
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Wie tunktioniert die Zuordnung im Revenue Attribution Report?

Aktuell wird im Revenue Attribution Report jeder Salestorce Opportunities werden anhand des Engagements des
Touchpoint erfasst. Leads, der mit lhrer Opportunity in lhrem CRM-System
Any-Touch-Attribution wird definiert als CRM-Leads verbunden ist, mit Linkedln Marketingdaten abgeglichen. WWenn

dieser CRM-Leadin dem von Ihnen gewdhlten Lookback-
Window (30, 60, 90, 180 Tage) mit Ihrem LinkedIn Marketing
interagiert hat, bevor die Opportunity geschlossen und
gewonnen wurde, wird dieser Umsatz Ihrem LinkedIn Marketing
zugeschrieben.

die in einem bestimmten Zeitraum (Lookback-VWindow)
vor Kaufalbschluss mit Linkedln Marketing interagiert (z. B.
gesehen, geklickt, geliked oder geteilt) haben.
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Wie wird Engagement im Revenue Attribution Report definiert?

Fngagement wird definiert als Ansichten, Klicks, Likes oder
Sharesin Zusammenhang mit Linkedln Marketingaktivitaten.

. x 0 ~

Ansichten Klicks Likes Shares
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Wie werden meine Daten von LinkedIn gespeichert und geschitzt?

Wenn Sie |hre Customer Relationship Management(CRM)-Plattform
mit Business Manager verbinden, werden personenbezogene Daten
aus lhrem CRM-System unter anderem mit Datenisolierung und

sicherem Datenzugritt gespeichert.

Weitere Informationentinden Sie in unserem Hiltebereich
im Artikel zum Thema Verarbeitung und Schutz vonCRM-

Daten 10r den Revenue Attribution Report.



https://www.linkedin.com/help/lms/answer/a526798
https://www.linkedin.com/help/lms/answer/a526798
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Wie werden Objekte und Felder von Salestorce geteilt und verwendet?

Obijekt Felder Verwendung

ld, City, Company, ConvertedAccountld, ConvertedContactld, ConvertedDate, ConvertedOpportunityld, Country,

Lead CreatedDate, Email, FirstName, Industry, IsConverted, IsUnreadByOwner, LastActivityDate, LastName, Abgleichen von CRM-Leads mit Kontaktdaten
ES LastReferencedDate, LastViewedDate, LeadSource, Ownerld, Phone, State, Status, Street, Title, Welbsite, in Business Manager
LastModifiedDate

|d, Accountld, CreatedDate, Department, Description, Email, Fax, FirstName, LastActivityDate, LastName,
Kontakt LastModifiedDate, LastReferencedDate, LastViewedDate, LeadSource, MailingStreet, MailingCity, MailingCountry, Zuordnen von CRM-Kontakten zu Leads
MailingState, Name, Phone, Title

|d, Name, Welbsite, AnnualRevenue, NumberOfEmployees, Phone, Industry, Type, BillingStreet, BillingCity,
BillingState, BilingCountry, BilingPostalCode, CreatedDate, LastModifiedDate, Ownerld, Description, Fax, Abgleichen von CRM-Accounts mit Accounts

Account Parentld,ShippingCity, ShippingCountry, ShippingPostalCode, ShippingState, ShippingStreet, LastReferencedDate, in Business Manager
LastViewedDate, Rating, TickerSymbol, Ownership
Ermitteln, welche CRM-Accounts/-Kontakte
mit offenen Opportunities und Inhaber:innen verbunden
. |d, Accountld, Amount, CloseDate, CreatedDate, IsClosed, Is\Won, LastActivityDate, LastReferencedDate, sind
Opportunity

LastViewedDate, LeadSource, Name, Ownerld, StageName, Type, LastModifiedDate
Aktivieren von ROI-Reporting, um die Auswirkungen von

LinkedIn Marketing auf die Vertriebsleistung anzuzeigen

Die Daten werden nurzu Lesezwecken verwendet. Bitte stellen Sie sicher, dass der API-Zugriffin Ihrem CRM-System aktiviert ist.
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Welche Informationen und Berechtigungen bendtige ich,
um mein CRM-System zu verbinden®

Bitte nutzen Sie unsere Salestorce Anforderungscheckliste.




O Ciletung Grundgendes Civichtong outg gestelte Fragen ® o

5
Hiltreiche

Ressourcen
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\VWeitere Ressourcen

. CRM-Datenverarbeitung und -schutz im Revenue Attribution Report
Kennzahlendefinitionen des Revenue Attribution Reports aus CRM-Daten I 4 ﬂ
. Revenue Attribution Report-Datenimporte aus CRM-Daten



https://www.linkedin.com/help/lms/answer/a526798
https://www.linkedin.com/help/lms/answer/a1367472
https://www.linkedin.com/help/lms/answer/a1367472
https://www.linkedin.com/help/lms/answer/a1372349

Vielen Dank

\Wenn Sie Fragen oder Feedback 10r uns haben, kédnnen Sie sich jederzeit
an lhre Ansprechpersonim LinkedIn Vertriebsteam wenden.

Linked [f})
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Anhang
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Wie kann ich heraustinden,
ob der API-Zugrift in meinem
Salestorce Protil aktiviert ist”?

1. Klicken Sie oben rechtsin der Ecke aut den Avatar.

2. (Gehen Sie in der linken Seitenleiste aut meine
,Meine persdnlichen Daten® > |, Erweiterte
Benutzerdetails”.

3. Klicken Sie aut ,Promil”.

4. Gehen Sie zu ,,Administrative Berechtigungen” und
stellen Sie sicher, dass das Hakchen bei , API
aktiviert” gesetzt ist.




6 Einleitung Grundlegendes Einrichtung Hautig gestellte Fragen Ressourcen e ‘ e

Wie Uberprite ich die
Objektberechtigungenin
Salesforce?

1. Klicken Sie oben rechtsin der Ecke aut den Avatar.

a i
Wiaw All

2. (Gehen Sie in der linken Seitenleiste aut meine
,Meine persdnlichen Daten® > |, Erweiterte
Benutzerdetails”.

3. Klicken Sie aut ,Profil”.
4. Gehen Sie zu Standard-Objektberechtigungen >

FUr diese 4 Objekte muss mindestens der
Lesezugrift aktiviert sein: Accounts, Kontakte, Leads,
Opportunities

N S N N N U S U SR OSSR
N N N A T T N N N N A N N N N N N N N A N N
R N T N O O O O N N O O N S N A AL N N NN

g
|| R AR R R RS R RS R R R
L T O O O O N O N N N N N O N O O O NN

(%]
K\\K\K‘\\Kﬁ\“«.“x"\"\"\‘\"\"\"\"\"\"\"\hi
T T T A O R S O -
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Wo tinde ich die

Passwortrichtlinien”?

1. Klicken Sie oben rechts in der Ecke aut den Avatar.

2. GehenSiein der linken Seitenleiste aut meine s ettt |
.Meine persdnlichen Daten” >, Erweiterte bt |

New Salesforce Mabile App QuickStart

Benutzerdetails”.

3. Klicken Sie aut ,,Proml”.

Platfarm Event Permissions

4. Gehen Sie zu den Passwortrichtlinien und i -
priten Sie die Zeile ,,Passworterlauten ab in®. | 2

Paswword complaxity requirement  Must include aipha and ramiric charachers
Prssword question requinement  Cannod contsin passwnnd
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Wie kann ich meine Domain finden und dndern’?

1. Geben Sie in den Einstellungen in der Schnellsuche

Meine Domain® ein und wdahlen Sie dann ,Meine
Domain™ aus.

2. Kopieren Sie unter ,Meine Domain-Details” ,,Meine

. "
aktuelle Domain-URL" und tOgen Sie sie ein.
Beispiel: https://mycompany.my.salesforce.com I I V ‘ I
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