Intégration
Eloqua -
Salesforce

Juin 2021

|

pwec



Sommaire

Les grandes étapes pour préparer l'intégration SF - Eloqua
Une nouvelle gestion des leads & contacts

Une nouvelle gestion des consentements

Quelles modifications dans la gestion des campagnes

Intégration Eloqua - Salesforce May 2021
PWC 2



1

Au dela de la maitrise
technologique, cela impose |
de partager une méme vision “}'ﬁumﬁ
entre Sales & Marketing \
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S’accorder sur I'ambition
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Transtorming digital marketing Process

Clients and prospects will engage with the best,
most relevant content. We will earn trust by
respecting preferences. We will measure every
interaction to make better marketing decisions.
Territories will pay less and have access to the
latest innovative marketing capabilities. Platform
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Evaluer sa maturité

AN o

Leader
‘!.‘ Transformed

Continual optimization of
marketing to maximize returns

e There is continued

Marketing drives business investment and refinement

growth of capabilities and
enablers to ensure
marketing is agile and
responds to market and
client needs.

e Customer centric strategy
to deliver personalized,
differentiated experience

e Marketing co-owns the
relationship with the client,
understands needs and drives

1 Foundatio Repeatable processes sl
Global initiatives

* Marketing is recognized by Impact and value to business

Initial = the t?usingss Be and client is measured and
== relationship driver RO achieved

Have an aligned marketing

strategy and plans exist to
e Recognition from the business of the prioritise activity based on

The basics important role that marketing plays client need.

Marketing services the in generating demand. _ Measure campaign RO in B =
business Standard & consistent campaign territory (budget to sales) u S I n ess

Limited marketing strategy or process Preference center (options)

Advanced marketing analytics
across channel & tactic
(attribution)

Consistent application

i Preference center (Unsubscribe) C b ] I [ t-
planning.
Batch & blast email sends Content strategy a pa I I Ies

with limited reporting e Basic reporting



Aligner ses process et son organisation

Bring teams together to agree:

Process

Campaigns
Lead scoring
Measurement

Platform Governance ++

Salesforce Campaign Association

Ability to associate create campaign respor

Technology integration _
Salesforce Integration

Oracle Elogua’s integration with Salesforce
communications; and track their activities tt

ofe
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Une nouvelle gestion des leads & contacts

Résultat

Nom de I'import

FR_Accounts_2020

FR_Campaign_Members_2020

FR_Contacts_2020

FR_Leads_2020

Source

Salesforce : Account

Salesforce : Campaign Membe
r

Salesforce : Contact

Salesforce : Lead

Destination

Eloqua : Account

Eloqua : [CDO] FR_Campaign
_Members

Eloqua : Contact

Eloqua : Contact

Ecriture des Business Rules Leads & contacts
Régles de leadscoring

Setup du connecteur

Programme Lead to SF

Mise en oeuvre du SalesHub



Contact / Lead : Définition & mode de gestion
dans SalesForce

Un contact dans Salesforce est un personne rattachée a une société et sur laquelle nous avons des
actions sales (Rdv, opportunités...). Un contact est géré par un owner.

Un lead est une personne ayant le statut de prospect. Les différentes étapes de qualification de ce lead
vont permettre de le transformer en contact dans SalesForce

Les étapes de qualification d’'un lead

> Marketing Qualified > Sales Accepted Converted Mark as Current Status

Unqualified New Marketing Qualified Sales Accepted Converted

La création d’un lead peut se faire dans SalesForce ou Eloqua (acquisition d’yn lead digital via des
formulaires ou des imports)
Seul les leads et contacts avec une adresse email sont synchronisés avec Eloqua

Mapping des champs

Intégration Eloqua - Salesforce
PWC Lead Stage




Business Rules : Conversion des Leads

Lead crée par un
dispositif digital
sans rattachement
de société

Lead créé par un user

Engagement Score
>=2

Intégration Eloqua - Salesforce
PwC

Champs obligatoires :
Salutation

First Name

Last Name
Client

Title

Email

Primary Country
/Region

e Status

Lead digital qualifié par le
SalesHub

Profile score

A
B
C
D
Engagement
score
1
2
3
4

Profile category Threshold  Threshol
size d range
Target fit 25 76-100
Potential fit 25 51-75
Not enough information 25 26-50
Not a fit 25 0-25
Total threshold (must equal 100) -
Engagement category Threshold  Threshol
size d range
Showing buyer interest 25 76-100
Showing some interest 25 51-75
Low engagement 25 26-50
Inadequate 25 0-25

ThAtal thrachald (miict aniial 100\ _



Connector setup

Connect the Eloqua platform to SalesForce CRM in full synchronization with contact behavioral
information feedback

g UO < @ Web site

salesforce R

Synchronization :

e  Sending Email
e Contacts e Form managment
e Lead e GDPR consent
e account _ e Nurturing
e segmentation / campaign e Lead Scoring
e Lead scoring
m ) Task AGTIE| [ FR_Lead_Program_Salesforce

e Activities ol

Lead qualification

&
sales a;t"bm'on Leads contact management

Lead scoring + addtional rules

Intégration Eloqua - Salesforce
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Gestion des consentements

Etablir une relation de confiance et authentifier avec nos
clients en simplifiant la gestion des préférences et des
désabonnements

Comment cela fonctionne ?

Thank you for . e Un pilotage complet des préférences depuis une page dédiée
COIlfll'HllIlg your email
preference

e Une gestion des préférences par territoire

e Une gestion des opt-in/double opt-in par territoire
Thank you for confirming you do not want to hear from us. We will update our records
accordingly.

e Un désabonnement global

A Ey i Oh e

No further action is required, so you can close this browser window. If you want the latest from
PwC, please visit our website:

https://www.pwc.ie

PricewaterhouseCoopers LLP

©2020 PricewaterhouseCoopers. All rights reserved

PwC refers to the PwC network and/or one or more of its member firms, each of which is a separate legal entity,



Les bénéfices d'un nouvelle
gestion des campagnes

Une transparence accrue avec un partage de
'information dans Salesforce
Pour les équipes Sales :
e une plus grande capacité a agir sur la gestion
des contacts & leads
e une accélération du processus d’identification
d’opportunité
Pour les équipes Marketing :
e une meilleure valorisation des actions

e un suivi du ROI des actions

Intégration Eloqua - Salesforce
PwC

Catalyseur de l'alignement Sales & Marketing les
campagnes permettent d'accroitre la connaissance
client et la performance business

| 4



De la stratégie a la mesure de la performance

Type de Webcast Segment client Régions
ivi All ¥ Ul A vl an Ml Rappel
Suivi des Webcasts Un contact est une personne avec un compte
PwC Direct, PwC Focus et Visions Croisées Created Date Tridustria Campaign.Name Fiache & e -
) v il i ~ Ml DMl Un lead est une personne sans compte attaché
Nb webcast 60  Emails envoyés 54,179  Nb inscrits 5,332 Nb participants 2,753 Nb abonnés PwC Direct 749  Nb d'activités 119
Segment client Industrie Région Engagement par fonction
0 300 600 900 12 0 50 100 150 0 200 400 600 800 1k 12k 14k
_ . resererc [ Diecor
Other Clients Real Estate, Hospitality & Lei...
Automotive Rhéne-Alpes Manager
Aerospace, Defence & Secur... |NCIINNIN Sud-Ouest ClLevel
Stratégique Banking & Capital Markets [ SORMIEEEE
Industrial Manufacturing | RGSRNNRIE Nord - Unassigned
Communications, Entertain... | IGONMNSEEN Est - Other
Prioritaire Consumer goods | INNSENNNINSEIN
Chemicals = Grand-Ouest P
PE (incl. SWF) i S
Développement FR Health Industries
Holdings Région non affectée . Division C-Suite / Business
@ Attended @ Registered Status (@ Attended [ Registered Status @ Attended @ Registered @ FRPwC Focus @ FR Reconstruire B FR_PwC en Direct

Intégration Eloqua - Salesforce May 2021
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https://pwccrm.pwc.myshn.net/analytics/wave/dashboard?assetId=0FK4L0000008RdVWAU&orgId=00D58000000Ye4A&loginHost=um7crm.pwc.myshn.net&urlType=sharing&pageId=c8f446fb-b845-419a-902c-75ce99491d60&savedViewId=8wk4L0000009H1FQAU&analyticsContext=analyticsStudio
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