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最新問題: 1
Universal Containersは、会社の売上収益目標の達成度に基づいて営業チームに報酬を支払
います。Sates Opsチームは、これらの目標に対する営業担当者のパフォーマンスを追跡す
る必要があります。

コンサルタントはどのようにして要件を満たす必要がありますか?
A.達成度を表示するためにカスタム数式を使用して商談レポートを作成します。
B.ユーザーオブジェクトからの収益達成を集計してレポートするための自動化を構築し
ます。

C.カスタムオブジェクトを構成し、自動化を使用して達成度を計算します。
D.販売目標を設定し、予測での目標達成度を比較します。
Answer: (解答を表示する)
販売ノルマは、特定の期間にユーザー、チーム、またはテリトリーに割り当てられる収益ま

たは数量の目標です。ノルマは手動で設定することも、CSVファイルからインポートする
こともできます。また、ノルマは [ノルマ]ページまたはレポートで表示および編集できま
す。ノルマ達成率は、特定の期間にユーザー、チーム、またはテリトリーが達成したノルマ

の割合です。ノルマ達成率は、予測ページまたはレポートで予測金額と比較し、目標に対す

る営業チームのパフォーマンスを追跡できます。

最新問題: 2
Universal Containersは、顧客の課題を特定し、自社の製品やサービスでその課題に対処す
ることに重点を置いた販売方法論を実装したいと考えています。

上記で説明されている販売方法はどれですか?
A.直接販売
B.ターゲットアカウントの販売
C.リレーションシップセールス
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D.ソリューション販売
Answer: D (メーッセージを残す)

最新問題: 3
ユーザーが非アクティブ化された場合、そのユーザーの Chatter設定はどうなりますか?
Answer:
Chatterが有効でユーザーが非アクティブ化されている場合、そのユーザーは削除されます
フォロー中およびフォロワーのリストから。

最新問題: 4
Cloud Kicksの営業マネージャーは、営業チームが Quipでチームの進捗状況を常に把握で
きるようにしたいと考えています。

コンサルタントはどのアプローチを推奨すべきでしょうか?
A.ドキュメントまたはスプレッドシートを Slackチャネルに接続します。
B. Salesforce Chatterグループを使用して、営業チームへのアクセスを制限します。
C. Lightning Experienceで Salesforce Notesスタンドアロン関連リストを活用します。
D. Salesforce Chatterグループを使用して、営業チームへのアクセスを有効にします。
Answer: A (メーッセージを残す)

最新問題: 5
UCの営業担当者は、XYZ社への販売機会についてABC社と協力します。ABC社は
商談のパートナー関連リストに追加されました。自動的に何が起こりますか? 2つの回答
を選択してください:
A.パートナーレコードが XYXアカウントに追加されました
B.パートナーレコードが ABCアカウントに追加されました
C. ABC社に営業チームのメンバーシップが付与されました
D. ABC Coにパートナーポータルアクセスを許可しました
Answer: C,D (メーッセージを残す)

最新問題: 6
Universal Containersの営業管理部門は、マーケティングキャンペーンから生成された
リードの品質を確認しています。

この種の分析を支援するために利用できる情報は何ですか?
2つの回答を選択してください:
A.リードを商談に転換するために必要な平均アクティビティ数
B.リードを商談に転換するのに必要な平均時間
C.リードが商談に変換された割合
D.不正なデータにより連絡できなかったリードの割合
Answer: A,D (メーッセージを残す)
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最新問題: 7
シームレスな移行に最も興味を持っているのは誰でしょうか?
A.営業担当者
B.セールス/マーケティング担当副社長
C.営業/マーケティングマネージャー
D. IT
Answer: D (メーッセージを残す)

最新問題: 8
ユニバーサルコンテナーは、サービス担当者が顧客のサービスレベル契約に責任を負うソ

リューションを実装したいと考えています。この要件を満たすために必要な 2つの手順は
どれですか。2つの回答を選択してください。
A.作業指示を有効にする
B.サービス契約を構成する
C.エンタイトルメントプロセスを作成する
D.マイルストーンを設定する
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 9
Northern Trail Outfitters (NTO)は、新製品の発売に向けてWebサイトを実装したいと考え
ています。サイトは公開され、訪問者が情報のリクエストを送信でき、非技術系のマーケ

ティングチームによって管理される必要があります。コンサルタントはどのようなソ

リューションを推奨すべきでしょうか。

A.顧客コミュニティ
B. Salesforce1サイト
C. Force.comサイト
D.サイト.com
Answer: D (メーッセージを残す)

最新問題: 10
正しいテキスト

折れ線グラフの目的は何ですか?
Answer:
に

個々のデータ測定値を表すポイントを接続します。

最新問題: 11
Cloud Kicksの営業担当者は、高額の販売取引に取り組む際に障害を取り除くための支援を
必要としています。営業管理チームは、部門横断的なチームとのコラボレーションを監視

し、強化したいと考えています。
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これらの要件を満たすためにコンサルタントが推奨すべき 2つのソリューションはどれで
すか? 2つの回答を選択してください
A.類似の商談に関する Chatterフィードを有効にします。
B.商談での Chatterフィード追跡を有効にします。
C. Einstein Engagementのモバイルアラートを有効にします。
D.ビッグディールアラートを有効にする
E.アカウントでのグローバルチーム販売を許可します。
Answer: A (メーッセージを残す)

最新問題: 12
Universal Containersの営業担当副社長は、salesforcelモバイルアプリで各アカウントの
月別の売上を視覚的に表示できるようにしたいと考えています。

この要件を満たすためにコンサルタントは何を推奨すべきでしょうか?
A.ダッシュボードコンポーネントを作成し、salesfrocelのアカウントでチャッター
フィードを使用する

B.アカウントページにチャートを埋め込み、カスタムリンクを使用してアカウント別に
フィルタリングします

C.アカウントページにチャートを埋め込みます。その他のカスタマイズは必要ありません
D.アカウントごとにチャートコンポーネントが埋め込まれた Visualforceページを作成し
ます。

Answer: C (メーッセージを残す)

最新問題: 13
ユニバーサルコンテナは予測を使用して毎月ビジネスを終了し、開いている詳細を保存す

る必要があります。

毎週、営業機会が生まれます。営業管理チームは、営業ファネルがどのように変化している

かを分析したいと考えています。

月を通して。この要件を満たすためにコンサルタントは何を推奨すべきでしょうか?
A.毎週実行される分析スナップショットを作成し、結果をカスタムオブジェクトに保存し
ます。

B.毎日実行する分析スナップショットを作成し、結果をカスタムオブジェクトに保存しま
す。

C.カスタム予測レポートを毎週実行するようにスケジュールし、結果をカスタムレポート
フォルダに保存します。

D.カスタム予測レポートを毎日実行するようにスケジュールし、結果をカスタムレポート
フォルダーに保存します。

Answer: (解答を表示する)

最新問題: 14
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UCの営業担当者が販売取引を獲得し、商談ステージをクローズ/獲得に設定しました。これ
はどのような影響を与えるでしょうか？

変化は予測の機会にどのような影響を与えるでしょうか?
A.これはClosed/Won予測カテゴリに関連付けられ、営業担当者によってコミットされる
必要があります。

担当者

B.承認されると、Closed/Won予測カテゴリに関連付けられ、予測に貢献します。
マネージャーと一緒に。

C.クローズ/受注予測カテゴリに関連付けられ、自動的に予測に反映されます。
D.これは、Closed/Won予測カテゴリに関連付けられ、営業担当者が追加する必要があり
ます。

Answer: C (メーッセージを残す)

最新問題: 15
高度な通貨管理を実装する際の考慮事項は何ですか? 3つの回答を選択してください
A.高度な通貨管理は、会社 '-'の組織内で有効または無効にできます。
必要に応じてプロファイルを作成します。

B.高度な通貨管理日付付き為替レートは毎月自動的に更新されます
C.商談商品からビジネスチャンスへの通貨ロールアップ集計フィールドでは、日付付き為
替レートが使用されます。

D.商談の換算額は、「-」の終了日に基づく日付付き為替レートを使用します。
機会。

Answer: A,C,D (メーッセージを残す)

最新問題: 16
Cloud Kicksは、命名規則に従って商談名をデフォルトにしたいと考えています。コンサル
タントはどのソリューションを推奨しますか?
A.商談オブジェクトにワークフロールールを作成し、レコードが作成されるときとレコー
ドが編集されるたびにルールを評価します。

B.時間依存アクションを含む商談オブジェクトにワークフロールールを作成し、レコード
が作成されたときとレコードが編集されるたびにルールを評価します。

C.商談オブジェクトに検証ルールを作成し、レコードの作成時にルールを評価します。
D.定義された命名規則に従うことをユーザーに要求する検証ルールを作成します。
Answer: A (メーッセージを残す)

有効な Sales-Cloud-Consultant問題集は GoShiken.com が提供された合格しやすい
Sales-Cloud-Consultant試験問題集！ GoShiken.comが最新の Sales-Cloud-
Consultant試験問題集を提供しています。GoShiken.com Sales-Cloud-Consultant試
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験問題は最新で、解答が正確でございます。最新の GoShiken.com Sales-Cloud-
Consultant問題集をゲットする人はこちら:
https://www.goshiken.com/Salesforce/Sales-Cloud-Consultant-mondaishu.html

(19230%OFF問題集溶と正解付きで 30%ｗ特別割引コード: Freepdfdumps)

最新問題: 17
企業には、ケースを処理するための次の要件があります。

-適切なエージェントによって効率的に処理されます
-エージェントが次に処理するケースを手動で選択する必要がないように負荷を分散する
このルーティングと配信を支援するオムニチャネル機能はどれですか? 2つの回答を選択
してください

A.そのトピックでクローズされたケースが最も多いエージェントにルーティングします。
B.割り当てられたアクティブな作業量が最も少ないエージェントにルーティングします。
C.割り当てられたオーバーフローキューを担当するエージェントにルーティングします。
D.新しい作業を引き受ける能力が最も高いエージェントにルーティングします。
Answer: B,D (メーッセージを残す)

最新問題: 18
Northern Trail Outfittersは、信用格付けにサードパーティアプリケーションを使用してい
ます。外部のWebベースの信用アプリケーションは、Salesforceの顧客のアカウントレ
コードから起動する必要があります。アプリケーションは、アカウントオブジェクトの信

用 IDを使用します。
この要件を満たすために何を作成する必要がありますか?
A.製品フルフィルメントアプリケーションを起動し、クレジットIDを渡すワークフロー
ルール

B.クレジットアプリケーションを起動し、クレジットIDを渡すためのアカウントの外部ID
としてのカスタムクレジットIDフィールド
C.ハイパーリンク機能を使用してクレジットアプリケーションを起動し、クレジットIDを
渡す数式フィールド

D. Apexトリガーを呼び出してクレジットアプリケーションを起動し、クレジットIDを渡す
カスタムボタン

Answer: C (メーッセージを残す)

最新問題: 19
営業担当者は、Cloud Kicksで新しい商談に取り組む際に、過去の契約の価格を確認したい
と考えています。

契約は取引先ページから作成されます。営業担当者は、商談レコードで取引先のすべての

契約を表示する必要があります。

要件を満たすためにコンサルタントは何を実装する必要がありますか?
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A.関連リスト -単一コンポーネントを使用して、取引先の契約を商談 Lightningページに
表示します。

B.販売レコードタイプで使用される各商談ページレイアウトに契約関連リストを追加し
ます。

C.営業が使用する商談ページレイアウトから契約レコードを作成するためのオブジェク
ト固有のアクションを作成します。

D.アカウント依存関係フィルターを使用して、契約へのカスタム商談参照フィールドを構
築し、編集可能にします。

Answer: (解答を表示する)

最新問題: 20
ユニバーサルパブリケーションズは、主要雑誌のオンライン定期購読を販売する出版社で

す。

顧客は、1回の支払い、または毎週、毎月、四半期ごとの支払いを設定できます。Universal
Publicationsは、これらのサブスクリプション取引を追跡してレポートする機会を利用し
たいと考えています。この要件を満たすために、コンサルタントは何を推奨すべきでしょ

うか。

A.商談オブジェクトのスケジュールを有効にします。
B.製品オブジェクトのスケジュールを有効にします。
C.機会オブジェクトへの参照を含む契約を使用します。
D.機会オブジェクトへの参照で資産を使用します。
Answer: D (メーッセージを残す)

最新問題: 21
Chatterフィード項目オブジェクトに Apexトリガーを記述する場合、開発者はどのような
トリガーアクションを利用できますか?
Answer:
1.削除を取り消す前
2.削除前

最新問題: 22
エンドツーエンドのテスト中に、テストユーザーは、ソリューションが期待どおりに動作

していないという問題をログに記録します。関係者はソリューションを承認しました。コ

ンサルタントはこれを解決するために何をすべきでしょうか。

A.テストユーザーのニーズを満たすようにソリューションを修正し、チーム全体向けのト
レーニングマテリアルを開発します。

B.主要な関係者に連絡して、要件の変更が必要かどうかを判断します。
C.サインオフ段階でこれらの問題に対処します。
D.テストユーザーとの会議を設定し、要件ワークショップを実施します。
Answer: B (メーッセージを残す)

https://www.jpnpdf.com/Salesforce.Sales-Cloud-Consultant.v2024-12-31.q270-mondaishu.html
https://www.jpnpdf.com/Salesforce.Sales-Cloud-Consultant.v2024-12-31.q270-mondaishu.html
https://www.jpnpdf.com/Salesforce.Sales-Cloud-Consultant.v2024-12-31.q270-mondaishu.html


最新問題: 23
Cloud Kicksの販売プロセスには 12のステージがあります。販売が成功する確率を示す必
要があります。営業マネージャーは、販売ステージと確率を使用して予測を行います。営業

マネージャーは、営業チームに影響を与えずに、予測の要約を知りたいと考えています。

予測レポートを効率化するためにコンサルタントはどのアプローチを推奨すべきでしょう

か?
A.機会ステージの数を減らし、確率を報告します。
B.予測カテゴリを複数の商談ステージに合わせて調整し、予測カテゴリについてレポート
します。

C.機会ステージを確率に合わせて調整し、レポート作成に共同予測を使用します。
D.予測レポートで使用するカスタムオブジェクトを作成します。
Answer: B (メーッセージを残す)

最新問題: 24
Northern Trail Outfittersのヨーロッパおよびアジア固有の営業チームには、新しい機会を
創出する方法に関するビジネス要件が異なります。チームは、自分のチームにのみ関連す

る地域固有のフィールドのセットと、両方のチームが使用する共通フィールドを構成する

必要があります。さらに、各チームは、他のチームの地域固有のフィールドについてレポー

トできないようにする必要があります。

A. Visualforceを利用して、ユーザーの地域を動的にチェックし、表示するフィールドを決
定する商談ページを構築します。

B.フィールドレベルのセキュリティを実装して、それぞれの地域の営業チームがフィール
ドにアクセスできるようにします。

C.地域営業チームごとに個別のページレイアウトとレコードタイプを作成します。
D.プライベート共有を使用してカスタムオブジェクトを構築し、追加のフィールドを個別
のレコードとして取得します。

Answer: B (メーッセージを残す)

最新問題: 25
Cloud Kicks (CK)にはプライベートな商談共有モデルがあり、商談チームを活用して共有
を拡張します。場合によっては、販売構造の変更により、チームメンバーのアクセスを削除

する必要があることがあります。

CKはどのようにして Opportunityチームのアクセスをアドホックに取り消すことができ
ますか?
A.修正
B.修正
C.ページレイアウトから商談チーム関連リストを削除します。
D.ユーザーの商談チームメンバーを削除します。
Answer: D (メーッセージを残す)
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最新問題: 26
Universal Containersは、ソーシャルメディアサイトで顧客をサポートするための戦略を
策定しています。同社の要件には、次の機能が含まれています。- Facebookファンページ
で顧客からの新しい投稿やコメントを監視する -新しい投稿やコメントを既存の顧客レ
コードにリンクする -既存の Salesforce Console for Serviceからの投稿に返信する -ソー
シャルペルソナを作成して連絡先にリンクするこれらの要件を満たすために、コンサルタ

ントは何を推奨すべきでしょうか。

A.既存の顧客コミュニティにFacebookを統合する
B.ソーシャルカスタマーサービスを有効にする
C.連絡先の Salesforceソーシャルプロファイルを有効にする
D. Facebook監視用の Force.comアプリを作成する
Answer: C (メーッセージを残す)

最新問題: 27
Cloud Kicksは、個人情報データへのアクセスが会社のアカウントにアクセスする必要のあ
るユーザーのみに制限されるように、GDPRに重点を置いた実装を進めています。Cloud
Kicksにはプライベートアカウントモデルがあります。
コンサルタントは、更新チームと販売オペレーションチームに特定のアカウントアクセス

をどのように提供すればよいですか?
A.更新および営業オペレーションアカウントチームメンバーのロールを作成し、営業部
門にアカウントチームメンバーを適切なユーザーに割り当ててもらいます。

B.条件に基づく共有ルールを作成し、Sales Operationsおよび Renewalsパブリックグ
ループとアカウントを共有します。

C.営業ユーザーのデフォルトの商談チームに、更新および営業オペレーションチームのメ
ンバーを追加します。

D.すべてのアカウントを Sales Operationsおよび Renewalsロールと共有するための
ロールベースの共有ルールを作成します。

Answer: A (メーッセージを残す)

最新問題: 28
マーケティングキャンペーンに費やした資金が、Universal Containersの販売事業の成長
にどのように役立っているかは不明です。Universal Containersが投資収益を獲得する最善
の方法は何でしょうか。

A.各キャンペーンによって生成された機会の数を決定します。
B.各キャンペーンによって生成された、クローズされた受注商談の価値を追跡します。
C.キャンペーンに関連する販売によって作成されたアクティビティの数を決定します。
D.各キャンペーンから生成されたリード数をカウントします。
Answer: B (メーッセージを残す)
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最新問題: 29
正しいテキスト

営業部門は頻繁に出張を管理しています。保留中の承認をどのように確認すればよいで

しょうか? 2つの回答を選択してください。
a.電子メールによる承認
b.モバイルを有効にする
c.ダッシュボードの結果をスケジュールしてメールで送信する
d.レポート結果をスケジュールしてメールで送信
Answer:
あ、

B

最新問題: 30
コンサルタントが Cloud Kicksに Sales Cloudを正常に導入しました。
エンゲージメントを完了するための最終ステップは何ですか?
A.利害関係者の承認を得る。
B.システム内のユーザーをアクティブ化します。
C.実装を検証します。
Answer: A (メーッセージを残す)
Sales Cloudエンゲージメントを完了するための最後のステップは、関係者の承認を得る
ことです。この正式な承認により、すべてのプロジェクト成果物が関係者の満足のいく形

で達成され、実装が完了したとみなされます。これは、プロジェクトを正式に終了し、継続

的なサポートとメンテナンスに移行するための重要なステップです。

参考文献:
*プロジェクトの完了と承認
*プロジェクトの成功を確実にする

最新問題: 31
UCでは、クォータ付きの製品ファミリ別の予測を示すダッシュボードを表示する必要が
あります。コンサルタントはどのようなソリューションを推奨すべきでしょうか?
A.予測項目を含むクローズド予測クォータを含むカスタムレポートを作成する
B.クローズした商談、予測項目、およびノルマを含む結合レポートを作成する
C.製品レポートでクォータをカスタマイズし、必要なフィールドを追加します
D.機会予測をキャプチャするための分析スナップショットを作成する
Answer: D (メーッセージを残す)

有効な Sales-Cloud-Consultant問題集は GoShiken.com が提供された合格しやすい
Sales-Cloud-Consultant試験問題集！ GoShiken.comが最新の Sales-Cloud-
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Consultant試験問題集を提供しています。GoShiken.com Sales-Cloud-Consultant試
験問題は最新で、解答が正確でございます。最新の GoShiken.com Sales-Cloud-
Consultant問題集をゲットする人はこちら:
https://www.goshiken.com/Salesforce/Sales-Cloud-Consultant-mondaishu.html

(19230%OFF問題集溶と正解付きで 30%ｗ特別割引コード: Freepdfdumps)

最新問題: 32
Universal Containersのサポートチームでは、顧客がサポートに関する問い合わせを自由
形式の電子メール (Outlook、Gmail、Yahooなど)で送信することを義務付けています。追
加の要件は次のとおりです。

* 1回のお問い合わせにつき最大30MBの添付ファイルをサポート
* 1日あたり10,000件以上の問い合わせ
これらの要件を満たすためにコンサルタントはどのようなソリューションを推奨すべきで

しょうか?
A.オンデマンドのメールからケースへの対応
B.顧客 Chatterグループ
C.メールからケースへ
D.Web-to-Case
Answer: C (メーッセージを残す)

最新問題: 33
強力なパイプラインには、より高い可視性が必要です。次の例のうち、より高い可視性の必

要性を説明しているものはどれですか。

A.ビジネスが成熟するにつれて、適切な見込み客を特定することが難しくなります
B.リードは適格だが、適切な担当者にルーティングされていない
C.フォローアップ計画を伝達せずにキャンペーンが開始される
D.リードは別々のシステムで追跡されており、全員がアクセスできるわけではない
Answer: D (メーッセージを残す)

最新問題: 34
Cloud Kicks (CK)は GDPRの要件に準拠する必要があります。個人情報は、会社の以下の
情報にアクセスする必要のあるユーザーのみに制限されます。

アカウント。CKにはプライベートアカウントモデルがあります。
コンサルタントは、更新チームと販売オペレーションチームに特定のアカウントアクセス

をどのように提供すればよいでしょうか?
A.ロールベースの共有ルールを作成し、すべてのアカウントを営業オペレーションおよび
更新ロールと共有します。

B.デフォルトの商談チーム内の更新および営業オペレーションチームメンバーの役割を
変更します。
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C.更新および販売業務アカウントチームメンバーの役割を構築し、適切なユーザーに割り
当てます。

D.条件に基づく共有ルールを作成し、営業業務および更新のパブリックグループとアカウ
ントを共有します。

Answer: D (メーッセージを残す)

最新問題: 35
正しい文を選択してください。

A.どの営業担当者もいつでも自分のノルマを変更できます。
B.適切な権限を持つユーザーのみがクォータを変更できます。
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 36
Northern Trail Outfitters (NTO)は、商談オブジェクトとの主従関係の子である Insightとい
うカスタムオブジェクトを使用しています。営業チームはこのオブジェクトを使用して、

商談に関するサポート調査を実施するアナリストへのリクエストを作成します。営業チー

ムは Salesforce1モバイルアプリを使用しており、携帯電話から簡単に新しいインサイト
レコードを作成したいと考えています。この要件を満たすためにコンサルタントは何を推

奨すべきでしょうか?
A. Visualforceページを作成する
B.関連リストボタンを作成する
C.パブリッシャーアクションを作成する
D.カスタムオブジェクトタブを作成する
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 37
データ管理に関してクライアントと連携する場合、最初のデータ移行にのみ焦点を当てる

必要があります。

A. .偽
B.真実
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 38
正しいテキスト

営業担当者は、クローズ/受注ステージ以降、特定の商談フィールド (営業オペレーション用
に予約されているフィールド)を編集できないようにする必要があります。
a.検証ルール
b.ワークフロールール
c.すべてのデータ権限の変更 ->セールスオペレーション
d.現場レベルのセキュリティ
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Answer:
あ

最新問題: 39
自分の予測を表示していて、チームメンバーの予測までドリルダウンすると、機会はどの

ように表示されますか?
Answer:
ユーザーの予測と機会を詳細に調べると、元の通貨でのマウントが表示されます。

最新問題: 40
Cloud Kicksの営業管理では、採用を増やして促進するために、営業担当者が作成した商談
をフォローすることを望んでいます。ソリューションを作成するためにコンサルタントが

推奨すべき 2つのアクションはどれですか。
2つの回答を選択してください
A.商談所有者へのステージ通知を有効にする Chatterフィード設定をオンにします。
B.新しく作成された商談を含むレポートを作成し、営業管理にレポートをサブスクライブ
させます。

C.ユーザーが作成したレコードを自動的にフォローできるようにする Chatterフィード設
定をオンにします。

D.レコードが作成または編集されたときに、アクションタイプが Chatterをフォローであ
るプロセスビルダーを使用します。

Answer: (解答を表示する)

最新問題: 41
サイドバー検索または詳細検索では Chatterフィード内の情報が検索されますか?
Answer:
いいえ。フィード内の情報はグローバル検索でのみ検索されます。

最新問題: 42
複数の通貨が有効になっている場合、ユーザーの個人通貨の金額はどのように表示されま

すか?
Answer:
括弧内。

最新問題: 43
Web toリードまたはWeb toケースを通じて通貨金額情報を取得できますか?
Answer:
はい。HTMLフォームを生成するときに、リード通貨またはケース通貨フィールドを追加
します。これにより、通貨金額が取得され、企業通貨に変換されなくなります。
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最新問題: 44
正しいテキスト

顧客が強力なパイプラインを構築することに熱心であることを示した場合、リード生成お

よびリード選別プロセスのどの重要な要素を考慮する必要がありますか?
Answer:
どうやって

リードを特定し、そのニーズを判断することで、信頼できるデータを作成します。インポー

ト時にデータの整合性を確保するために検証ルールを使用します。組織に重複排除プロセ

スがあることを確認します。検証をやりすぎるのではなく、フィールドレベルのセキュリ

ティ、割り当て、非表示フィールドを検討します。

最新問題: 45
機会のプライベート共有モデルを前提として、作業を容易にするために何をお勧めします

か？

UPで取引を成立させようとするとき、営業業務とマーケティングはどのように連携しま
すか?
A.特定のアカウントのアカウントチームを作成する
B.特定の商談のための営業チームを作成する
（ベスト2を選択）
C.商談のフィード追跡を有効にする
D.特定の機会のためのプライベートグループを作成する
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 46
エンドユーザーはどのようにして Outlookからデータを同期できますか (Salesforce for
Outlookを使用)? (該当するものをすべて選択してください)
A. Outlookで同期スケジュールを設定する
B.同期システムの試用アイコンを使用して、今すぐ同期をクリックする
C. Salesforceでの同期スケジュールの設定
D.バックグラウンドで定期的に同期を実行できるようにする
Answer: (解答を表示する)

有効な Sales-Cloud-Consultant問題集は GoShiken.com が提供された合格しやすい
Sales-Cloud-Consultant試験問題集！ GoShiken.comが最新の Sales-Cloud-
Consultant試験問題集を提供しています。GoShiken.com Sales-Cloud-Consultant試
験問題は最新で、解答が正確でございます。最新の GoShiken.com Sales-Cloud-
Consultant問題集をゲットする人はこちら:
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(19230%OFF問題集溶と正解付きで 30%ｗ特別割引コード: Freepdfdumps)

最新問題: 47
Universal Containersは販売地域を再編成しており、400,000のアカウントの所有権を更新
する必要があります。アカウントの組織全体のデフォルトは非公開です。

コンサルタントが販売地域とアカウント所有者を更新する際に考慮すべき 2つの要素はど
れですか?
2つの回答を選択してください
A.更新を実行する前に、組織全体のデフォルトをパブリックに設定する必要があります。
B. Salesforceプラットフォームでは、一度に最大 200個のアカウントを更新できます。
C.データの更新により共有の再計算が行われるため、オフピーク時間帯に完了する必要が
あります。

D.チームは共有計算を延期して、データ更新中のロックエラーのリスクを軽減できます。
Answer: C,D (メーッセージを残す)
データ更新により共有の再計算が発生するため、オフピーク時に完了する必要がありま

す。また、チームはデータ更新中のロックエラーのリスクを減らすために共有計算を延期

できます。これらは、組織全体のデフォルトがプライベートである 400,000の取引先の営
業テリトリーと取引先所有者を更新する際に考慮すべき 2つの要素です。共有の再計算
は、共有設定または所有権の変更に基づいてレコードアクセスを更新するプロセスです。

オフピーク時間は、Salesforceでのユーザーアクティビティやシステム負荷が少ない時間
です。共有計算の延期は、ユーザーが共有の再計算をすぐに実行するのではなく、後で実行

するように延期またはスケジュールできるオプションです。ロックエラーは、2つ以上の
プロセスが同時に同じレコードにアクセスまたは変更しようとしたときに発生するエラー

です。

これら 2つの要素を考慮することで、Universal Containersは、ユーザーエクスペリエンス
やデータの整合性に影響を与えることなく、データ更新が効率的かつ効果的に実行される

ようにすることができます。オフピーク時にデータ更新を完了することで、Universal
Containersは、Salesforceのユーザーアクティビティやシステム負荷が増加するピーク時
に、ユーザーのパフォーマンスや可用性に影響を与えることを回避できます。共有計算を

延期することで、Universal Containersは、レコードの同時アクセスや変更が少ない後で計
算を実行し、データ更新中のロックエラーのリスクを軽減できます。

最新問題: 48
ユニバーサルコンテナでは、営業担当者が新規顧客を開拓するたびに新しいリードを入力

し、その新規リードが適格と判断されたら、取引を追跡するために新しい商談を作成する

必要があります。コンサルタントは、データの品質と正確性を強化するために何を推奨し

ますか? 3つの回答を選択してください
A.リードフィールドを対応する商談フィールドにマッピングする
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B.リード変換プロセスを作成します。
C.データ品質チェックを実行するための Apexトリガーを作成します。
D.リードの検証ルールを有効にする
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 49
Universal Containersでは、各製品を 12か月間の製品メンテナンス付きで販売することを
義務付けています。これは、商談に個別の商談製品明細項目を入力することです。商談が成

立/獲得され、注文が顧客に発送されると、サービスマネージャーは手動で資産オブジェク
トにメンテナンス明細項目を記録し、有効期限の 90日前にアラートを送信します。このプ
ロセスを効率化するために、コンサルタントはどのようなことを推奨すべきでしょうか。

A.資産設定から資産の同期機能をオンにして、商談がクローズ/成立したら資産レコードを
作成します。

B.商談が成立/獲得されたら資産オブジェクトにトリガーを作成し、商談レイアウトにボタ
ンを追加します。

C. AppExchangeアプリをインストールするか、商談が成立/獲得されたら資産レコードを
自動的に作成するトリガーを作成します。

D.商談が成立/成立したら、資産レコードを作成するために、Salesforceから資産への注文
の同期機能を要求します。

Answer: (解答を表示する)

最新問題: 50
Cloud Kicksでは、共同予測で割り当てが有効になっています。
予測階層内のすべてのユーザーの割り当てを管理できる 3つの方法はどれですか?
3つの回答を選択してください。
A.データインポートツールを使用してクォータを追加/更新する
B.設定 ->クォータ ->予測クォータ
C. DataLoaderを使用してクォータを追加/更新する
D.セットアップ ->予測設定 ->構成
E. APIを使用してクォータをアップロードする
Answer: C,D,E (メーッセージを残す)

最新問題: 51
外部システムからデータを移行する際に、データが準拠していることを保証するための推

奨される方法は何ですか？

Salesforce組織にデータ品質ルールが確立されていますか?
A. Satesfbrceの外部でデータをクリーンアップしてから、データを移行します。
B.データを Salesforceにアップロードし、データクレンジングツールを実行します。
C. Salesforceインポートウィザードを使用して、データをロードおよびクレンジングしま
す。
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D. Salesforceデータローダーを使用してデータをロードおよびクレンジングします。
Answer: A (メーッセージを残す)

最新問題: 52
強力なパイプラインには、営業とマーケティングの連携が必要です。次の例のうち、ニーズ

を説明しているものはどれですか？

営業とマーケティングの連携のためですか?
A.フォローアップ計画を伝達せずにキャンペーンが開始される
B.リードは別々のシステムで追跡されており、全員がアクセスできるわけではない
C.ビジネスが成熟するにつれて、適切な見込み客を特定することが難しくなります
D.リードは適格だが、適切な担当者にルーティングされていない
Answer: A (メーッセージを残す)

最新問題: 53
ユニバーサルコンテナは、Salesforceで新しいアカウントレコードを作成するプロセスを
自動化しました。すべてのアカウント

このプロセスで作成されたレコードは一般ユーザーが所有します。現在、アカウントレ

コードは200万件あります。
この方法で作成されたユニバーサルコンテナでは、

アカウント共有ルールの変更。ユニバーサルコンテナは、変更せずに問題に対処するため

に何ができるでしょうか？

その統合?
A.汎用ユーザーにロールが割り当てられていないことを確認します。
B.アカウントオブジェクトにインデックスを追加するには、Salesforceサポートにお問い
合わせください。

C.組織全体のアカウントのデフォルトをパブリック読み取り/書き込みに設定します。
D.汎用ユーザーに「すべてのデータの変更」権限があることを確認します。
Answer: A (メーッセージを残す)

最新問題: 54
コンサルタントは、Cloud Kicksのパフォーマンス測定ニーズに対応し、Sales Cloud内の
課題を克服しています。コンサルタントはどのアプローチを採用すべきでしょうか?
A.パフォーマンス測定基準とシステムアーキテクチャを決定するには、一般的な業界標準
に依存します。

B.顧客と緊密に連携して、顧客固有のパフォーマンス測定要件を把握します。
C. Sales Cloud全体の一貫性を確保するために、標準化されたパフォーマンス測定プラク
ティスを実装します。

Answer: B (メーッセージを残す)
パフォーマンス測定のニーズに対応する場合、コンサルタントが顧客と緊密に連携して顧

客の特定の要件を理解することが重要です。各組織には、独自の目標、課題、および重要な
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指標があります。顧客と緊密に連携することで、コンサルタントはパフォーマンス測定基

準とシステムアーキテクチャを顧客固有のニーズに合わせて調整し、実装が顧客のビジネ

ス目標と一致するようにすることができます。

参照：

顧客の要件を理解する

セールスクラウド実装のベストプラクティス

最新問題: 55
Cloud kicksでの商談へのアクセスは制限する必要があります。営業ユーザーは、自分が所
有する商談と、自分が所有するアカウントに関連付けられた商談の 2つのカテゴリの商談
にのみアクセスできる必要があります。

コンサルタントが要件を満たすために実行できる 2つのアクションは何ですか? 2つの回
答を選択してください

A.ロールの商談アクセスを、アカウントに関連付けられているすべての商談を表示に設定
します。

B.組織全体の商談のデフォルトを非公開に設定します。
C.テリトリー管理を設定して、他のユーザーが所有する商談への読み取りアクセス権を付
与します。

D.組織全体の商談のデフォルトを「公開/読み取り専用」に設定します。
Answer: A,B (メーッセージを残す)
ロールの商談アクセスを「自分のアカウントに関連付けられているすべての商談を表示」に

設定すると、営業ユーザーは自分が所有するアカウントまたはロール階層内で自分より上

位にあるアカウントに関連するすべての商談を表示できます。

これにより、営業ユーザーに、自分が所有するアカウントに関連付けられた商談へのアク

セス権を付与するという要件が満たされます。

組織全体の商談のデフォルトを非公開に設定すると、デフォルトで商談へのアクセスが制

限され、所有者とロール階層でその上位のユーザーのみが商談を表示できるようになりま

す。これにより、営業ユーザーに所有する商談へのアクセス権を付与するという要件が満

たされます。

最新問題: 56
ユニバーサルコンテナーズ (UC)は、顧客が注文して配送状況を追跡できる新しいモバイ
ルアプリを作成しました。UCは、新しいモバイルアプリに顧客サービスを迅速に組み込
むことを望んでいます。この要件を満たすには、どの 2つの機能を追加する必要がありま
すか? 2つの回答を選択してください
A.サービス CloudSOS
B. Salesforceナレッジベース
C.フィールドサービスライトニング
D.チャッターグループ
Answer: A,C (メーッセージを残す)
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最新問題: 57
Universal Containerでは、すべてのアカウントに対してアカウントプランを作成する必要
があります。アカウントプランは、参照関係を持つカスタムオブジェクトとして設定され

ています。アカウントプランの共有モデルは非公開です。Universal Containersは、関連付
けられているアカウントと同じアクセス権をアカウントプランレコードに割り当てたい

と考えています。

コンサルタントはこれらのシナリオに対してどのようなソリューションを推奨すべきで

しょうか?
A.各アカウントプランレコードが作成された後に、アカウント所有者に手動共有を適用
します。

B.アカウントプランオブジェクトへの読み取りアクセス権を持つ営業チームユーザーを
作成します。

C.アカウントプランオブジェクトを、アカウントとマスター詳細関係になるように変更
します。

D.アカウント所有者に手動共有を自動的に追加するトリガーをアカウントプランに作成
します。

Answer: C (メーッセージを残す)

最新問題: 58
Cloud Kicksの営業担当者は、「今月の靴」の称号を最大 5%割引で交渉することができま

す。

地域営業マネージャー (RSM)は 5%を超える割引を承認する必要があります。地域副社長
(RVP)も 10%を超える割引を承認する必要があります。
これらの要件を満たすためにコンサルタントが推奨すべき2つのステップはどれですか7 2
つの回答を選択してください

A.承認プロセスを 2つ作成します。1つは RSMで、もう 1つは RVPで行います。
B.プロセスビルダーを使用して、承認タスクと電子メールを RSMと RVPに送信します。
C.プロセスビルダーを使用して、5%割引を超える承認を自動的に送信します。
D. RSMと RVPを承認者として 2段階の承認プロセスを作成します。
Answer: (解答を表示する)
*プロセスビルダーを使用して 5%以上の割引の承認を自動的に送信し、RSMと RVPを
承認者として 2段階の承認プロセスを作成することは、Shoe of the Monthクラブの割引を
承認するための要件を満たすことができる 2つのステップです。プロセスビルダーは、特
定の条件またはトリガーに基づいてアクションまたはタスクを自動化するプロセスを作成

できるツールです。承認プロセスは、レコードを確定または完了する前に 1人以上のユー
ザーが承認または拒否する必要があるプロセスです。プロセスビルダーを使用して 5%以
上の割引の承認を自動的に送信することで、Cloud Kicksは Shoe of the Monthクラブの割
引が 5%を超えるすべての商談を確実に承認できます。
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5%の割引は、営業担当者による手動介入を必要とせずに承認に送信されます。RSMと
RVPを承認者として 2段階の承認プロセスを作成することで、Cloud Kicksは、5%を超え
る割引が地域営業マネージャー (RSM)によって承認され、10%を超える割引も地域副社
長 (RVP)によって承認されるようにすることができます。

最新問題: 59
正しいテキスト

複数の通貨が有効になっている場合、ユーザーの個人通貨金額はどのように表示されます

か?
Answer:
で

括弧。

最新問題: 60
ユニバーサルコンテナーの営業担当者はさまざまな電子メールアプリケーションを使用

しており、オフィスを離れているときに重要な顧客からの電子メールを受信することがよ

くあります。営業管理では、営業担当者がオフィスを離れているときに顧客との電子メー

ルアクティビティを Salesforceに記録していることを確認したいと考えています。この要
件を満たすためにコンサルタントは何を推奨すべきでしょうか。

A.スマートフォンとコンピュータ用の Salesforceユニバーサルコネクタをダウンロード
してインストールします。

B.スマートフォンやコンピューターに Salesforce for Outlookコネクタをダウンロードし
てインストールします。

C.スマートフォンや「-」コンピュータからメールを手動でコピーして、Salesforceの顧客

レコードに貼り付けます。

D.スマートフォンやコンピューターからメールを Salesforceのメールアドレスを使用し
て転送する

Answer: D (メーッセージを残す)

最新問題: 61
Cloud Kicksではインターネットが利用できないため、営業チームは Salesforceモバイル
アプリの機能を利用して商談を表示、作成、または更新することができません。

問題を解決するためにコンサルタントが実行すべき 2つの手順はどれですか? (2つ選択し
てください。)
A. Salesforceサポートにケースを提出して、モバイルアプリのオフラインバージョンを
有効にし、オフライン機能を使用するようにアプリを更新します。

B. [設定]メニューから Salesforceオフラインに移動し、[Salesforce for Androidおよび
Salesforce for iOSでオフラインでの作成、編集、削除を有効にする]を選択します。
C. [設定]メニューから Salesforceオフラインに移動し、[Salesforce for Androidおよび
iOSでキャッシュを有効にする]を選択します。
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D.セットアップメニューから、システム権限「オフラインデータの保存」を有効にします。
E.システム権限「オフラインデータの保存」を持つ権限セットを作成し、その権限セットを

営業チームのユーザーに割り当てます。

Answer: B,C (メーッセージを残す)

有効な Sales-Cloud-Consultant問題集は GoShiken.com が提供された合格しやすい
Sales-Cloud-Consultant試験問題集！ GoShiken.comが最新の Sales-Cloud-
Consultant試験問題集を提供しています。GoShiken.com Sales-Cloud-Consultant試
験問題は最新で、解答が正確でございます。最新の GoShiken.com Sales-Cloud-
Consultant問題集をゲットする人はこちら:
https://www.goshiken.com/Salesforce/Sales-Cloud-Consultant-mondaishu.html

(19230%OFF問題集溶と正解付きで 30%ｗ特別割引コード: Freepdfdumps)

最新問題: 62
Northern Trail Outfitters (NTO)は、それぞれ異なる販売方法を採用した 2つの製品ライン
を販売しています。

さらに、各製品ラインは、製品の販売に使用されるさまざまな情報を収集します。コンサル

タントは、2つの製品ラインの販売をサポートするために何を推奨すべきでしょうか?
A.関連する商談情報を取得するための 1つのページレイアウト、2つの販売プロセス、検
証ルールを作成します。

B. 2つのページレイアウトと 2つの販売プロセスを作成し、それぞれの製品ラインに割り
当てて関連情報を収集します。

C. 2つのページレイアウト、1つの商談レコードタイプ、および 1つのワークフロールー
ルを作成し、レコードタイプに適切なページレイアウトを割り当てます。

D. 2つの販売プロセスと2つのページレイアウトを作成し、各製品ラインの2つの異なる商
談レコードタイプに割り当てます。

Answer: D (メーッセージを残す)

最新問題: 63
Cloud Kicksの営業部長は、ユーザーが互いの商談を閲覧できないようにしたいが、新しい
アカウントを作成する前にアカウントがすでに存在するかどうかを確認するようにしたい

と考えています。

コンサルタントは組織全体のどのデフォルトを推奨すべきでしょうか?
A.アカウントを公開読み取り専用に設定し、商談を親によって制御されるように設定しま
す。

B.アカウントと商談を非公開に設定します。
C.アカウントを公開読み取り専用に設定し、商談を公開読み取り専用に設定します。
D.アカウントを公開読み取り専用に設定し、商談を非公開に設定します。
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Answer: D (メーッセージを残す)

最新問題: 64
Chatter Freeを使用して Salesforce.com組織にユーザーを追加するにはどうすればよい
でしょうか?
Answer:
1.管理者はアプリ内でユーザーを作成し、Chatter Freeライセンスを割り当てることがで
きます。

2.ユーザーと管理者は、招待を使用して、指定された電子メールドメイン内の他のユー
ザーを Chatterに参加するよう招待できます。

最新問題: 65
エージェントの定着率を向上させるにはどの方法を使用できますか? 2つの回答を選択し
てください。

A.電話によるやりとりと電子メールやチャットを組み合わせる
B.エージェント間のシフト交換を許可する
C.ツールとプロセスに関する追加トレーニングを提供する
D.パートタイムエージェントにも特典を拡張
Answer: B,D (メーッセージを残す)

最新問題: 66
Cloud Kicksの営業担当者は、自分が所有するアカウントのすべての子アカウントにアクセ
スできる必要があります。

アカウントの組織全体のデフォルト設定は非公開です。ユーザーが親アカウントにアクセ

スできる場合はどうなりますか?
A.アカウント階層を介して共有ルールを設定することでアクセスを許可できます。
B.子アカウントへのアクセスは手動で追加する必要があります。
C.「階層を使用したアクセスの許可」が有効になっている場合、ユーザーはすべてのアカウ

ントにアクセスできます。

D.ユーザーは子アカウントレコードにアクセスできます。
Answer: D (メーッセージを残す)

最新問題: 67
Cloud Kicks (CK)は、最初の Salesforceリリースの計画を開始しています。CKは、リリー
スの包括的なプレビューをまとめて、今後の変更と新機能をリーダーシップチーム、関係

者、エンドユーザーに伝えたいと考えています。CKはコンサルタントに指導を求めていま
す。

コンサルタントはどのオプションを推奨すべきでしょうか?
A.リリースマトリックス
B.リリースノート
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C.箱の中のリリース
Answer: (解答を表示する)

「Release in a Box」は、Salesforceが提供する包括的なコミュニケーションツールで、組織

が今後のリリースに備えるのに役立ちます。これには、リーダーシップチーム、関係者、エ

ンドユーザーに、変更や新機能を効果的に伝えるためのプレゼンテーション、機能の概要、

その他のリソースが含まれています。このオプションは、新しいリリースをプレビューし

て計画するための構造化されたアプローチを提供し、関係者全員が十分な情報を得て準備

できるようにします。

参照：

箱入りリリース

Salesforceリリースの準備

最新問題: 68
Cloud Kicksの販売プロセスは複雑です。営業担当者は、商談をさまざまなステージに進め
るタイミングを決めるのに苦労することがよくあります。

コンサルタントはどのソリューションを推奨すべきでしょうか?
A. 30日間同じステージに留まっている商談を表示するダッシュボードを構成する
B.パスをアクティブ化し、最大 5つのキーフィールドと成功のためのガイダンスを追加
します。

C.自動化を使用して、成功のためのガイダンスを使用して営業担当者にメールを送信しま
す。

D.営業担当者に、Slackでコラボレーションしてパイプラインに沿って商談を進めるよう
アドバイスします。

Answer: B (メーッセージを残す)

最新問題: 69
Chatterプロファイルを編集する権限を持つのは誰ですか?
A.個々のユーザー
B.管理者
C.ユーザーのマネージャー
D.プロフィールは編集できません
Answer: A (メーッセージを残す)

最新問題: 70
Northern Trail Outfitters (NTO)は最近、パイプラインをより深く理解するために、営業ス
テージと連携して予測を使用し始めました。すべての営業担当者は、承認のために予測数

値を提出しました。営業担当副社長は予測を確認し、オープンな商談パイプラインレポー

トに合計 25,000ドルが含まれていることを確認しました。
営業担当副社長は、パイプライン予測の概要に 15,000ドルが含まれていないことに気付
きました。コンサルタントは除外の考えられる理由として何を提案すべきでしょうか?
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A. 15,000ドルはすでに失われたビジネスであり、パイプライン予測の概要からは除外さ
れています。

B. 15,000ドルはコミットカテゴリのビジネスであり、パイプライン予測サマリーからは
除外されます*
C. 15,000ドルは新しいビジネスであるため、省略された予測カテゴリに割り当てられて
います。

D. 15,000ドルは、パイプライン予測の概要から除外されるベストケースのカテゴリに属
するビジネスです。

Answer: (解答を表示する)

最新問題: 71
Universal Containersの営業チームは、各顧客アカウントのパートナー関係を追跡する必要
があります。各顧客アカウントには、多数のパートナーが関連付けられる場合があります。

さらに、次のパートナーと顧客の関係情報を追跡する必要があります。

各パートナーの役割

各パートナーのサポート製品カテゴリー

各パートナーの次のステップ

この要件を満たすためにコンサルタントは何を推奨すべきでしょうか?
A.パートナーロール機能を使用します。
B.アカウントにパートナーカスタムフィールドを作成します。
C.各顧客アカウントチームにパートナーを追加します。
D.パートナー関係のカスタムオブジェクトを作成します。
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 72
キャンペーンの影響期間が 60日間の場合、連絡先が連絡先ロールの商談に関連付けられ
ると、商談に対するキャンペーンの影響はどのように影響を受けますか?
A.過去 60日以内に作成されたすべてのキャンペーンが、キャンペーンの影響関連リスト
に追加されます。

B.営業担当者は、過去 60日以内に作成されたキャンペーンのうち、キャンペーン影響関連
リストに追加するキャンペーンを選択できます。

C.キャンペーンに関連付けられているすべての連絡先が、キャンペーンの影響関連リスト
に追加されます。

D.過去 60日以内に連絡先がメンバーになったキャンペーンは、影響を受けた商談レポー
トに関連付けられ、キャンペーンに表示されます。

Answer: D (メーッセージを残す)
説明

最新問題: 73
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顧客は、モバイルユーザー向けに Chatter、カスタムモバイルレイアウト、カスタムブラ
ンディングを必要としています。コンサルタントはどのソリューションを推奨すべきで

しょうか?
A.カスタムモバイルソリューション
B.モバイル向け Chatter
C.モバイルクラシック
D. Salesforce1
Answer: D (メーッセージを残す)

最新問題: 74
Cloud Kicksの営業チームは、Salesforceモバイルアプリの機能を利用して商談を表示、作
成、または更新する必要がありますが、Androidおよび iOSモバイルデバイスではインター
ネットを利用できません。

コンサルタントは、この問題を回避するためにどの 2つのアクションを推奨すべきでしょ
うか?
2つの回答を選択してください
A. Salesforceでオフライン接続機能を有効にします。
B. Salesforceにオフラインデータを保存するためのシステム権限を有効にします。
C. Salesforceでオフラインでの作成、編集、削除を有効にします。
D. Salesforceでキャッシュを有効にします。
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 75
強力なパイプラインにはより速い応答が必要です。次の例のうち、より速い応答の必要性

を説明しているものはどれですか？

応答？

A.フォローアップ計画を伝達せずにキャンペーンが開始される
B.ビジネスが成熟するにつれて、適切な見込み客を特定することが難しくなります
C.リードは適格だが、適切な担当者にルーティングされていない
D.リードは別々のシステムで追跡されており、全員がアクセスできるわけではない
Answer: C (メーッセージを残す)

最新問題: 76
Universal Containersは、担当者向けに Service Cloud内にオムニチャネルを実装したいと
考えています。

オムニチャネルを構成するために管理者が実行する必要がある最初の手順は何ですか?
A.オムニチャネル機能ライセンスにユーザーを割り当てる
B.ユーザーにオムニチャネル権限を割り当てる
C.オムニチャネルを有効にするには Salesforceにお問い合わせください
D.セットアップで設定をクリックしてオムニチャネルを有効にします。
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Answer: D (メーッセージを残す)

有効な Sales-Cloud-Consultant問題集は GoShiken.com が提供された合格しやすい
Sales-Cloud-Consultant試験問題集！ GoShiken.comが最新の Sales-Cloud-
Consultant試験問題集を提供しています。GoShiken.com Sales-Cloud-Consultant試
験問題は最新で、解答が正確でございます。最新の GoShiken.com Sales-Cloud-
Consultant問題集をゲットする人はこちら:
https://www.goshiken.com/Salesforce/Sales-Cloud-Consultant-mondaishu.html

(19230%OFF問題集溶と正解付きで 30%ｗ特別割引コード: Freepdfdumps)

最新問題: 77
Cloud Kicksのグローバル営業チームは、商談パイプラインをより簡単に表示および管理す
る方法を求めていました。

チームは、複数の国と通貨にまたがる数百件の取引を同時に担当することがよくありま

す。アカウントエグゼクティブは、カンバンビューの使用を提案しました。

考慮すべき 3つの点は何ですか? (3つ選択してください。)
A.カンバンカードには最大 10個のフィールドが表示されます。
B.カンバンビューでは、通貨フィールドごとにレコードを要約できます。
C.カンバンビューには、ユーザーの通貨で金額が表示されます。
D.カンバンビューには最大 200件のレコードを表示できます。
E.カンバンビューでは、通貨フィールドのロールアップサマリーを表示できます。
Answer: B,C,D (メーッセージを残す)

最新問題: 78
Northern Trail Outfittersの経営陣は、営業担当者がオフィスを離れている間に、顧客との重
要な電子メール通信を記録していることを確認したいと考えています。営業担当者はさま

ざまな電子メールアプリケーションを使用します。

どのソリューションを推奨すべきでしょうか?
A.スマートフォンとコンピューター用の Salesforceユニバーサルコネクタをダウンロー
ドしてインストールします。

B.スマートフォンやコンピューターから Salesforceの顧客レコードにメールを手動でコ
ピーして貼り付けます。

C.スマートフォンやコンピューターから Email-to-Salesforceのメールアドレスを使用し
てメールを転送します。

D. Salesforce for Outlookコネクタをスマートフォンとコンピューターにダウンロードし
てインストールします。

Answer: C (メーッセージを残す)
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最新問題: 79
Cloud Kicksでは現在、営業部門が急成長を遂げています。営業部長は、新しい営業幹部が、
ビジネス関係の発展に影響力のない既存の連絡先とのつながりに時間を費やしていること

に気付きました。コンサルタントは、どの 2つの潜在的な解決策を推奨できますか。2つ選
択してください。

A.影響力のある連絡先を示すために、連絡先にルックアップフィールドを追加します。
B.各連絡先のカスタムフィールドに費やされた時間を追跡する
C.アカウント連絡先ロール機能を実装します。
D.取引先に影響力のある連絡先の複数選択リストフィールドを追加します。
Answer: C,D (メーッセージを残す)

最新問題: 80
ユーザーが作成、編集、削除、複製できるようにするには、「マーケティングユーザー」

チェックボックスをどこで選択しますか？

キャンペーン、キャンペーンメンバーの管理、高度なキャンペーン設定の編集などを行い

ますか?
A.組織全体のデフォルト
B.共有ルール
C.ユーザーレコード
D.プロフィール
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 81
Salesforce自動化機能「アクティビティ」を最もよく表すものはどれですか?

A.購入側の主要な利害関係者を特定します。
B.販売方法をより適切に自動化できます。
C.組織の販売段階を決定します。
D.望ましい状態への進捗状況を追跡していることを確認します。
E.ビジネスプロセスを適用します。
F.販売プロセスに関与する人々を認識します。
Answer: D (メーッセージを残す)

最新問題: 82
Universal Containersは、ギャップを特定するためにデータを分析しており、...商談のある
どのアカウントに連絡先が欠けているかを把握したいと考えています。

このレポートを作成するためにコンサルタントはどの機能を推奨すべきでしょうか?
A.カスタムレポートタイプ
B.参加レポート
C.クロスフィルター
D.カスタムフィルター
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Answer: C (メーッセージを残す)
クロスフィルターは、取引先企業の有無など、関連するオブジェクトとそのフィールドで

レポートをフィルターできる機能です。クロスフィルターは、取引先企業、取引先担当者、

リード、商談など、クロスフィルターをサポートする任意のレポートタイプに追加できま

す。クロスフィルターを使用することで、Universal Containersは、取引先担当者のない商
談がある取引先企業など、取引先担当者のない商談がある取引先企業を表示するレポート

を作成できます。

最新問題: 83
Cloud Kicks (CK)は、主力の「今月の靴」クラブのオンラインサブスクリプションを販売し

ています。

顧客は、一括払い、または毎週、毎月、四半期ごとに支払うことができます。CK
は、Opportunitiesを使用してこれらのサブスクリプション取引を追跡し、レポートを作成
したいと考えています。

この要件を満たすためにコンサルタントは何を推奨すべきでしょうか?
A. Opportunityオブジェクトのスケジュールをアクティブ化します。
B. Opportunityオブジェクトを参照して契約を実装します。
C. Opportunityオブジェクトを参照してアセットを構成します。
D.製品オブジェクトのスケジュールを有効にします。
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 84
Cloud Kicks (CK)では、組織全体のデフォルトが商談に対して「公開/読み取り専用」に設定

されています。CKのアカウントチームロールの 1つはエグゼクティブスポンサーです。
エグゼクティブスポンサーのロールを持つアカウントチームメンバーには、すべての子

商談に対する読み取り/書き込みアクセス権が必要です。
コンサルタントはどのようにして要件を満たす必要がありますか?
A.商談への読み取り/書き込みアクセス権を付与するための商談スネアリングルールを作
成します。

B.商談への読み取り/書き込みアクセス権を付与するフローを作成します。
C.商談への読み取り/書き込みアクセス権を付与するアカウント共有ルールを作成します。
Answer: (解答を表示する)
エグゼクティブスポンサーの役割を持つアカウントチームメンバーに子商談への読み取

り/書き込みアクセス権を付与するという要件を満たすには、商談共有ルールを作成する必
要があります。Salesforceの共有ルールを使用すると、ユーザーの役割やその他の基準に
基づいて、ユーザーへのアクセスを自動的に拡張できます。この場合、共有ルールは、アカ

ウントチームのエグゼクティブスポンサーの役割を持つユーザーに商談への読み取り/書
き込みアクセス権を提供するように構成されます。

参照：
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共有ルールの概要

共有ルールの作成と編集

最新問題: 85
正しいテキスト

マトリックスレポートとは何ですか?
Answer:
あ

マトリックスレポートには、行と列の両方でグループ化され、要約されたデータが表示さ

れます。この種類のレポートは、関連する合計を比較する場合、特に要約するデータが大量

にあり、複数の異なるフィールドの値を比較する必要がある場合、または日付別、製品別、

人別、または地域別にデータを表示する場合に使用します。

最新問題: 86
データローダーの 2つの機能は何ですか? 2つの回答を選択してください
A.フィールド履歴データをエクスポートします
B.重複レコードのインポートを防止します
C.組織と構成のメタデータを抽出します
D. 1回限りまたはスケジュールされたデータロードを実行します
Answer: A,D (メーッセージを残す)

最新問題: 87
営業部長は、ユーザーが互いの商談を閲覧できるようにするのではなく、新しいアカウン

トを作成する前に、そのアカウントがまだ存在していないことをユーザーが確認できるよ

うにしたいと考えています。コンサルタントはどの組織全体のデフォルトを推奨すべきで

しょうか。

A.アカウントと商談を非公開に設定します。
B.アカウントをパブリック読み取り/書き込みに設定し、商談を親によって制御されるよう
に設定します。

C.アカウントを公開読み取り/書き込みに設定し、商談を非公開に設定します。
D.アカウントを公開読み取り専用に設定し、商談を公開読み取り専用に設定します。
Answer: C (メーッセージを残す)

最新問題: 88
コンサルタントは、Sales Cloud実装の展開戦略を設計するために新しいクライアントと
会議を行っています。

実装を成功させるために、コンサルタントは計画段階で何をすべきでしょうか?
A.提案されたソリューションのプロトタイプを設計します。
B.使用する Salesforceの機能と関数を特定します。
C.目標、指標、プロジェクトスケジュール、および販売プロセスを定義します。
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Answer: C (メーッセージを残す)
計画段階では、明確な目標、指標、プロジェクトスケジュール、販売プロセスを定義するこ

とが重要です。

これにより、すべての関係者がプロジェクトの目的、タイムライン、成功基準について共通

の理解を持つことができます。これらの要素を定義することで、実装のための構造化され

たフレームワークが提供され、進捗状況を追跡し、問題に積極的に対処するのに役立ちま

す。

参考文献:
*セールスクラウド実装のベストプラクティス
*プロジェクト計画と管理

最新問題: 89
Universal Containersの営業マネージャーは、企業Webサイトの「お問い合わせ」フォーム

から作成されたリードが送信後 24時間以内にフォローアップされなかった場合に通知を
受け取りたいと考えています。この要件を満たすために、コンサルタントはどの

Salesforce機能を使用すればよいでしょうか。
A.リードエスカレーションルールを使用してメールを送信する
B.パブリッシャーアクションを使用して通知する
C.リードのチャッターを使用して通知する
D.時間ベースのワークフローを使用してメールを送信する
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 90
ユニバーサルコンテナは、社内営業の生産性を向上させたいと考えており、営業に

Salesforceコンソールを検討するようアドバイスを受けています。この要件を満たすユー
スケースは何でしょうか? 2つの回答を選択してください
A.各レコードにメモをすばやく追加したり、アクティビティを記録したりする必要がある
B.連絡先と商談の検索結果を優先する必要がある
C.レコードと関連項目を 1つの画面のタブとして表示する必要がある
D.チャッターを使用して顧客とリアルタイムでチャットする必要がある
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 91
Universal Containersの再販業者は、ビジネスチャンスを管理するために、パートナーコ
ミュニティのレポートにアクセスする必要があります。

再販業者にレポートへの適切なレベルのアクセス権を付与するには、Salesforceをどのよ
うに構成すればよいですか?
A.パートナーが適切なリストビューとレポートへのリンクを投稿できるようにする
Chatterグループを作成します。
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B.パートナーコミュニティに新しいタブを作成し、適切なリストビューとレポートフォ
ルダーを表示します。

C.すべてのパートナーユーザー向けに、パートナーコミュニティに適切なリストビュー
とレポートフォルダーを作成します。

D.適切なリストビューとレポートフォルダーを作成し、すべてのパートナーユーザーと
共有します。

Answer: C (メーッセージを残す)

有効な Sales-Cloud-Consultant問題集は GoShiken.com が提供された合格しやすい
Sales-Cloud-Consultant試験問題集！ GoShiken.comが最新の Sales-Cloud-
Consultant試験問題集を提供しています。GoShiken.com Sales-Cloud-Consultant試
験問題は最新で、解答が正確でございます。最新の GoShiken.com Sales-Cloud-
Consultant問題集をゲットする人はこちら:
https://www.goshiken.com/Salesforce/Sales-Cloud-Consultant-mondaishu.html

(19230%OFF問題集溶と正解付きで 30%ｗ特別割引コード: Freepdfdumps)

最新問題: 92
キャンペーンコールダウンレポートは、プログラムへの支出を正当化し、将来のキャン

ペーンのターゲットを把握するのに役立ちます。また、販売データ、リードデータ、キャン

ペーンの分析との関係を示し、顧客コミュニティがどのように相互作用し、それが販売に

どのように影響するかを反映します。このレポートが販売データ、リードデータ、キャン

ペーンの分析との関係を示すという考えから最も恩恵を受けるのは誰でしょうか。

A.マーケティングエグゼクティブ
B.マーケティング担当副社長
C. BI/アナリティクス
D.キャンペーンマネージャー
Answer: C (メーッセージを残す)

最新問題: 93
ユニバーサルコンテナには、リードを選別して商談に変えるリード選別チームがありま

す。

リードのコンバージョンを達成するには、新しい商談をアカウント所有者に割り当てる必

要があります。

コンサルタントはこの要件を満たすことを推奨しますか?
A.機会にトリガーを作成します。
B.商談に割り当てルールを作成します。
C.アカウントに割り当てルールを作成します。
D.商談にワークフローを作成します。
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Answer: A (メーッセージを残す)

最新問題: 94
Cloud Kicksのコンサルタントは、Einsteinリードスコアリング機能の実装に成功し、現在
はその効果を測定し、リードのコンバージョン率を追跡したいと考えています。利用でき

る標準ダッシュボードは 3つあります。
3つの回答を選択してください
A.リードソース別のコンバージョン率
B.リードスコアによるコンバージョン率
C.リードソース別の平均リードスコア
D.作成日別のリードスコア
E.リードスコア分布
Answer: B,C,E (メーッセージを残す)

最新問題: 95
Cloud Kicks (CK)は最近、Sales Cloud実装の第 1フェーズを完了しました。次のフェーズ
でコンサルタントが検討している要素の 1つは、CKの 500人の営業担当者のう
ち、Salesforceにアクセスするためにモバイルデバイスまたはブラウザーを使用している
かどうかです。

ユーザーが Salesforceにログインする方法を効率的に分析するには、コンサルタントは何
をすべきでしょうか?
A.ユーザーレコードのログイン履歴を確認します。
B.ユーザーオブジェクトに関するカスタムレポートを作成します。
C.ユーザーレポートを作成し、ログインサブタイプでフィルターします。
Answer: (解答を表示する)
ユーザーレポートを作成し、ログインサブタイプでフィルタリングすることは、モバイル

デバイスまたはブラウザを介してユーザーが Salesforceにログインする方法を分析する
最も効率的な方法です。ログインサブタイプはアクセス方法に関する具体的な情報を提供

するため、ユーザーの行動や好みを正確に評価しやすくなります。このアプローチにより、

コンサルタントは個々のログイン履歴を手動で確認することなく、洞察を生成できます。

参照：

ログイン履歴

ユーザーログインに関するレポートの作成

最新問題: 96
正しいテキスト

複数の通貨を使用している場合、通貨の変動に基づいて収益の増減を追跡できますか?
Answer:
いいえ

履歴の変更や変動は保存されません。
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最新問題: 97
正しいテキスト

日付付き為替レートはどこで使用されますか?
Answer:
日付あり

為替レートを使用すると、通貨換算レートを特定の日付範囲にマッピングできます。日付

付き為替レートは、商談、商談商品、商談商品スケジュール、キャンペーン商談フィールド、

およびこれらのオブジェクトとフィールドに関連するレポートに使用されます。

最新問題: 98
営業担当者は商談を所有しており、関連付けられているアカウントを表示できますが、そ

のアカウントの連絡先を表示することはできません。

アカウント所有者がアカウントの連絡先を商談所有者と選択的に共有できるようにするに

は、コンサルタントは何を推奨すべきでしょうか?
A.商談オーナーをアカウントチームに追加し、連絡先の共有を構成します。
B.アカウントの所有権を自分から商談所有者に譲渡します。
C.連絡先の所有権を自分自身から商談所有者に譲渡します。
D.商談チームに商談所有者を追加し、連絡先の共有を構成します。
Answer: A (メーッセージを残す)

最新問題: 99
営業担当者は、クローズ/受注ステージ以降、特定の商談フィールド (営業オペレーション用
に予約されているフィールド)を編集できないようにする必要があります。
A.ワークフロールール
B.検証ルール
C.すべてのデータ権限の変更 ->セールスオペレーション
D.フィールドレベルのセキュリティ
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 100
コンサルタントは、Sales Cloud実装の展開戦略を設計するために、初めて新しいクライア
ントと会っています。

実装を成功させるために、コンサルタントは計画段階で何をすべきでしょうか?
A.新しい機能をビルドしてテストします。
B.使用する Salesforce機能を特定します。
C.提案されたソリューションのプロトタイプを設計します。
D.目標、指標、販売プロセスを定義します。
Answer: A (メーッセージを残す)
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最新問題: 101
営業担当者がノルマを達成できるよう、マネージャーは ofwork.comのどの機能を使用で
きますか? 2つの回答を選択してください
A.コーチングフィードは営業チーム全体に表示されます
B.営業担当者が成果を上げるためのコーチングプラン
C.進捗状況を監視するためのコーチングダッシュボード
D.目標を自動的に調整するコーチングフィードバック
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 102
Salesforceのユーザビリティとは何ですか?
A. Salesforceを使用すると、顧客はどれだけ簡単に目標を達成できるか
B. Salesforceユーザーがアプリケーションにどの程度満足しているか
C. Salesforceユーザーと売上高の比率はどのくらいですか？
D. Salesforceに毎日ログオンするユーザーの数
Answer: A (メーッセージを残す)

最新問題: 103
次のステージのうち、予測カテゴリ「クローズ」に一致するのはどれですか?

A.閉鎖され、失われました
B.終了して勝利
C.中間パイプライン
D.パイプラインの初期段階
E.パイプラインの後期ステージ
Answer: B (メーッセージを残す)

最新問題: 104
会社の成長を適切に計画するために、Cloud Kicksは年間サブスクリプションサービスの
販売による月間収益予測を予測する必要があります。

この要件を満たすためにコンサルタントは何を構成する必要がありますか?
A.月次製品スケジュールを持つ機会製品
B.毎月販売された製品を表示する商談ダッシュボード
C.毎月完了した商談を表示する商談ダッシュボード
D.各月の値の数式フィールドを持つ商談商品
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 105
QUESTION NO: 222Data.comから Salesforceに
追加できるレコードの種類は何ですか? (該当するものをすべて選択してください)
A.アカウント
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B.連絡先
C.キャンペーン
D.リード
E.機会
Answer: A,B,D (メーッセージを残す)

最新問題: 106
Universal Containersでは、ソーシャルアカウントと連絡先が有効になっています。営業担
当者が Salesforce内の連絡先にアクセスしても、連絡先の Facebookプロフィール (連絡
先のウォール投稿など)の詳細情報を表示できません。営業担当者が連絡先の Facebook
ページの詳細情報にアクセスできないのはなぜでしょうか。

A.ユニバーサルコンテナーは、ユーザーの公開情報にアクセスするためにFacebookのラ
イセンスを購入する必要があります。

B.連絡先ページレイアウトでユニバーサルコンテナ管理者が設定したフィールドがあり
ません

C.表示される情報は、営業担当者と '-' Facebook上の連絡先との接続レベルに基づいてい
ます。

D. Facebookプロフィールへのリンクに、詳細な '-'情報にアクセスするための管理者パス
ワードが設定されていません

Answer: C (メーッセージを残す)

有効な Sales-Cloud-Consultant問題集は GoShiken.com が提供された合格しやすい
Sales-Cloud-Consultant試験問題集！ GoShiken.comが最新の Sales-Cloud-
Consultant試験問題集を提供しています。GoShiken.com Sales-Cloud-Consultant試
験問題は最新で、解答が正確でございます。最新の GoShiken.com Sales-Cloud-
Consultant問題集をゲットする人はこちら:
https://www.goshiken.com/Salesforce/Sales-Cloud-Consultant-mondaishu.html

(19230%OFF問題集溶と正解付きで 30%ｗ特別割引コード: Freepdfdumps)

最新問題: 107
Cloud Kicks (CK)のユーザーによると、連絡先を検索するとグローバル検索で返される結
果が多すぎるとのことです。CKの管理者は、ユーザーが適切な権限を持ち、表示したい連
絡先へのレコードアクセス権を持っていることを確認しました。

より良い検索結果を得るためにコンサルタントは何を推奨すべきでしょうか?
A.検索ウィンドウの連絡先のフルネームの横に LIKEキーワードを追加します。
B.括弧演算子を使用して、検索を連絡先オブジェクトに制限します。
C.連絡先の名と姓を引用符演算子で囲みます。
D.検索ウィンドウの連絡先のフルネームの横に会社名を追加します。
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Answer: A (メーッセージを残す)

最新問題: 108
Cloud Kicks (CK)の営業チームは、販売代理店と小売業者という 2種類のリードを扱って
います。CKの経営陣は、リードを商談に変換する前に、営業チームが 2つの異なるリード
評価プロセスに従うことを望んでいます。

この要件を満たすためにコンサルタントが推奨すべき 3つのアクションはどれですか?
3つの回答を選択してください
A.小売業者と販売代理店のリードプロセスを作成します。
B.新しいプロファイルを作成し、それにリードレコードタイプを 1つだけ割り当てます。
C.リードタイプに基づいて、さまざまなキャンペーンにリードを追加します。
D.各リードタイプに固有のステータス選択リスト値を作成します。
E.販売代理店および小売業者のリードレコードタイプを作成します。
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 109
パートナーポータルユーザーに付与できる Salesforce CRMコンテンツへの 2つのアク
セスレベルは何ですか?
Answer:
Salesforce CRM Content機能ライセンスを持たないポータルユーザは、「ポータルのコン

テンツの表示」ユーザ権限を持っている場合、コンテンツをダウンロード、評価、コメント、

購読できます。ユーザ名やダウンロード、バージョン、購読履歴などの機密性の高いデータ

を表示することはできません。Salesforce CRM Content機能ライセンスを持つポータル
ユーザは、コンテンツの投稿、投稿、共有など、ライブラリ権限によって付与されたすべて

の Salesforce CRM Content機能にアクセスできます。

最新問題: 110
キャンペーンコールダウンレポートは、プログラムへの支出を正当化し、将来のターゲッ

ト層を知るのに役立ちます。

キャンペーン、販売データ、リードデータ、キャンペーンの分析との関係を示し、顧客がど

のように

コミュニティがどのように関わり、それが売上にどう影響するか。このレポートが反映さ

れていることから最も利益を得るのは誰でしょうか？

顧客コミュニティがどのように相互作用し、それが売上にどのように影響するか?
A. BI/アナリティクス
B.マーケティング担当副社長
C.キャンペーンマネージャー
D.マーケティングエグゼクティブ
Answer: (解答を表示する)
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最新問題: 111
予測カテゴリ「パイプライン」に一致するステージは次のどれですか?

A.パイプラインの後期ステージ
B.中間パイプライン
C.パイプラインの初期段階
D.閉鎖され、失われました
E.終了して勝利
Answer: C (メーッセージを残す)

最新問題: 112
Cloud Kicksでは、予測でクォータが有効になっています。予測階層内のすべてのユーザー
のクォータを管理できる 3つの方法はどれですか?
3つの回答を選択してください
A.予測期間にクォータを割り当てます。
B.データインポートウィザードを使用してクォータを追加/更新します。
C. APIを使用してクォータを挿入します。
D.予測クォータを設定します。
E.データローダーを使用してクォータを追加/更新します。
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 113
Cloud Kicksの営業部長は、組織内で個人取引先を有効にしたいと考えています。営業部長
はコンサルタントにソリューションを評価し、営業チームに提示するよう依頼しました。

個人アカウントを評価する際にコンサルタントが考慮すべきことは何ですか?
A.個人アカウント機能を有効にすると元に戻せません。
B.個人アカウントを有効にするには、公開読み取り/書き込み共有モデルが必要です
C.個人アカウントレコードはアカウントストレージにのみカウントされます。
D.個人アカウントオブジェクトには少なくとも 2つのレコードタイプが必要です。
Answer: A (メーッセージを残す)
*個人アカウント機能を有効にすると元に戻せなくなるため、コンサルタントは個人アカ
ウントを評価する際にこの点を考慮する必要があります。個人アカウントは、ビジネスア

カウントではなく、個々の消費者を表すアカウントタイプです。個人アカウントを有効に

すると、元に戻すことも非アクティブ化することもできない永続的なアクションになりま

す。したがって、コンサルタントは個人アカウントを使用することの長所と短所を慎重に

評価し、この機能を有効にする前に、Cloud Kicksがこの機能の影響と制限を理解している
ことを確認する必要があります。

最新問題: 114
Universal Containersの営業管理では、次の情報を追跡したいと考えています。
*営業担当者別の今四半期のオープン案件数
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*営業担当者による前四半期の成約案件数
これらの要件を満たすためにコンサルタントは何を推奨すべきでしょうか?
A.分析スナップショットを作成する
B.結合レポートを作成します。
C.クロスフィルターを使用して概要レポートを作成する
D.動的なダッシュボードを作成する
Answer: B (メーッセージを残す)

最新問題: 115
商談を移行する際には何をすべきでしょうか?
A.所有者を含む利用可能なすべてのデータをロードします
B.現在のユーザーである所有者のみをロードします
C.現在のユーザーではないユーザーも含め、常にすべての所有者をロードします。
D.現在のユーザーではない所有者をロードする必要があるかどうかを決定します
Answer: D (メーッセージを残す)

最新問題: 116
ユニバーサルコンテナは新しいマーケティングデータベースリストを購入し、それを使用

して電子メールキャンペーンを実行したいと考えています。

新製品の発売。営業チームは回答者を評価し、

見込み客との販売プロセスを進める前に、意思決定者と話し合う必要があります。コンサ

ルタントはどのような手順を踏むべきでしょうか？

このシナリオでは何をお勧めしますか?
A.リードを作成し、それを商談に変換し、商談の回答者を評価します。
B.キャンペーンを作成し、リードをキャンペーンに関連付け、回答者を選別します。
C.キャンペーンを作成し、回答者を選別し、アカウントと連絡先を作成します。
D.アカウントと連絡先の両方のレコードを作成し、連絡先をキャンペーンに関連付けま
す。

Answer: B (メーッセージを残す)

最新問題: 117
場合によっては、営業担当者はビジネスプロセスに基づいてアカウントのない連絡先を作

成する必要があります。

コンサルタントはこれらの連絡先について何を考慮すべきでしょうか?
A.アカウントのない連絡先は非公開であり、所有者と管理者のみが閲覧できます。
B.アカウントのない連絡先は手動で共有する必要があります。
C.アカウントのない連絡先は共有ルールを通じて共有する必要があります
D.アカウントのない連絡先は、ロール階層を通じて共有されます。
Answer: A (メーッセージを残す)
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最新問題: 118
UCは、承認を効率化するために商談の承認プロセスを使用します。営業管理では、承認プ
ロセスの各ステップで商談の数を分析する必要があります。この要求をサポートするソ

リューションは何ですか?
A.承認レポートを使用して商談を作成し、承認ステップでフィルタリングします。
B.フィールド更新を使用して、レポート用の商談の承認ステップを取得します。
C.承認プロセスレポートを作成し、機会と承認ステップごとにグループ化します。
D.レポート用の商談に関連する承認のロールアップサマリーフィールドを追加します。
Answer: C (メーッセージを残す)

最新問題: 119
Northern Trail Outfitters (NTO)は営業担当者の生産性を向上したいと考えています。この
要件を満たすために work.comをどのように活用できますか? 2つの回答を選択してくだ
さい

A.営業チーム全体に対してフィードバックをリクエストできます
B.コーチングの統計をレポートにリンクできます
C.フィードバックは公開または非公開で提供できます。
D.コーチングの目標をレポートにリンクできる
Answer: C,D (メーッセージを残す)

最新問題: 120
従来のプロジェクト方法論を使用する場合、設計および構築フェーズ、承認後のプロジェ

クト範囲の変更を最小限に抑えるには、どの 2つのプロセスが適していますか? 2つの回
答を選択してください

A.ソリューション設計に対する顧客の承認を得ます。
B.ビジネス要件をソリューション設計にマッピングします。
C.ソリューション設計ドキュメントをシステムテストスクリプトにマップします。
D.主要な利害関係者からのフィードバックに基づいて要件を更新します。
Answer: A,B (メーッセージを残す)

最新問題: 121
UCは、新規リードの資格情報（例えば、その人が意思決定者であるかどうか）を取得したい
と考えています。

リードが変換されると、その情報は連絡先レコードにも表示されます。

コンサルタントはどのようなアプローチを推奨すべきでしょうか?
A.リードおよび連絡先オブジェクトにカスタムフィールドを作成し、トリガーを使用して
変換後に値を転送します。

B.リードおよび連絡先オブジェクトにカスタムフィールドを作成し、変換中に転送用に選
択するようにユーザーにアドバイスします。
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C.リードおよび連絡先オブジェクトにカスタムフィールドを作成し、変換用にこれら 2
つのフィールドのマッピングを構成します。

D.リードと連絡先オブジェクトにカスタムフィールドを作成します。これらのフィールド
は、

変換。

Answer: C (メーッセージを残す)

有効な Sales-Cloud-Consultant問題集は GoShiken.com が提供された合格しやすい
Sales-Cloud-Consultant試験問題集！ GoShiken.comが最新の Sales-Cloud-
Consultant試験問題集を提供しています。GoShiken.com Sales-Cloud-Consultant試
験問題は最新で、解答が正確でございます。最新の GoShiken.com Sales-Cloud-
Consultant問題集をゲットする人はこちら:
https://www.goshiken.com/Salesforce/Sales-Cloud-Consultant-mondaishu.html

(19230%OFF問題集溶と正解付きで 30%ｗ特別割引コード: Freepdfdumps)

最新問題: 122
正しいテキスト

カスタムレポートを保存すると、その時点のデータのスナップショットが保存されます。

正しいですか、それとも誤りですか?
Answer:
間違い

カスタムレポートを保存するときは、

最新問題: 123
営業チームはどのように構成されていますか?
Answer:
組織の役割階層内の自分または部下が所有するあらゆる商談に対して営業チームを設定で

きます。営業チーム関連リストがユーザーのプロファイルに割り当てられていることを確

認します。

最新問題: 124
Universal Containers (UC)は、役員の連絡先ロールを持つ特定のアカウントに関連付けら
れた連絡先と取引しています。この連絡先は、UCに慈善寄付を依頼した非営利団体の役員
でもあります。UCは、両方のアカウントでこの連絡先を追跡したいと考えています。
要件を満たすためにコンサルタントが実装すべき最も効率的なソリューションは何です

か?
A.連絡先レコードに新しい参照フィールドを作成します。
B.非営利団体アカウントに関連する新しい連絡先レコードを作成します。
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C.複数のアカウントへの連絡先機能を有効にします。
Answer: C (メーッセージを残す)
Salesforceの「連絡先を複数のアカウントに関連付ける」機能を使用すると、連絡先レコー

ドを複製することなく、1つの連絡先を複数のアカウントに関連付けることができます。こ
れは、連絡先がビジネスアカウントと非営利団体の両方に関連付けられているこのシナリ

オのように、連絡先が複数の組織で役割を持っている関係を追跡する場合に特に便利です。

この機能を有効にすると、複雑な関係を管理するための効率的なソリューションが提供さ

れます。

参照：

複数のアカウントへの連絡先

複数のアカウントへの連絡先を有効にする

最新問題: 125
記録のセキュリティを管理する際にプロファイルが重要なのはなぜですか? (該当するもの
をすべて選択してください)
A.プロファイルでは、ユーザーに読み取り権限のみが許可されます。作成、編集、または削
除権限を許可するには、管理者がデフォルト設定を変更する必要があります。

B.プロファイルは、ユーザーが配置されている場所に基づいてデータの可視性を管理しま
す。

C.カスタムアプリケーションをインストールまたは作成すると、プロファイルレベルで
アクセスを管理できます。C.
プロファイルは、Salesforce内でさまざまな機能を実行するためのユーザーの権限を定義
します。

Answer: B,C (メーッセージを残す)

最新問題: 126
コンタクトセンターマネージャーは、新しい顧客ケアプログラムを導入しており、特に顧

客ロイヤルティを測定したいと考えています。

この要件を満たす対策はどれですか? 3つの回答を選択してください
A.カスタマーサポートリクエスト
B.サービスレベル契約
C.ネットプロモータースコア
D.顧客購入履歴
E.顧客満足度調査
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 127
Cloud Kicksの営業マネージャーは、チーム目標を含む製品ファミリ別の商談予測を含むレ
ポートとダッシュボードを表示する必要があります。

コンサルタントはどのソリューションを推奨すべきでしょうか?

https://www.jpnpdf.com/Salesforce.Sales-Cloud-Consultant.v2024-12-31.q270-mondaishu.html
https://www.jpnpdf.com/Salesforce.Sales-Cloud-Consultant.v2024-12-31.q270-mondaishu.html
https://www.jpnpdf.com/Salesforce.Sales-Cloud-Consultant.v2024-12-31.q270-mondaishu.html


A.商談、予測項目、および割り当てを結合したレポートを作成します。
B.製品ファミリレポートを使用してクォータを設定し、必要なフィールドを追加します。
C.予測クォータと予測項目を含むカスタムレポートタイプを作成します。
Answer: C (メーッセージを残す)
チームのノルマを含む製品ファミリ別の商談予測を含むレポートとダッシュボードを表示

するには、予測ノルマと予測項目を含むカスタムレポートタイプを作成することをお勧め

します。このカスタムレポートタイプを使用すると、営業マネージャーは予測された商談

とチームに設定されたノルマに関する情報を組み合わせた詳細なレポートを生成し、製品

ファミリ別のパフォーマンスの包括的なビューを提供できます。

参照：

カスタムレポートタイプ

Salesforceでの予測

最新問題: 128
Cloud Kicksでは、通話記録に基づいてスーパーバイザーがコンサルタントを指導すること
を好んでいます。

コンサルタントはどの Salesforce製品を推奨すべきでしょうか?
A. Salesforceネイティブ CTIコネクタ
B. Salesforceサービスクラウド
C. Salesforceセールスクラウド
D. Salesforceハイベロシティセールス
Answer: D (メーッセージを残す)

最新問題: 129
商談を移行する際には何をすべきでしょうか?
A.現在のユーザーではないユーザーも含め、常にすべての所有者をロードします。
B.所有者を含む利用可能なすべてのデータをロードします
C.現在のユーザーである所有者のみをロードします
D.現在のユーザーではない所有者をロードする必要があるかどうかを決定します
Answer: D (メーッセージを残す)

最新問題: 130
Cloud Kicksのウェブサイトのお問い合わせフォームは、
営業担当者がタイムリーにフォローアップする必要があります。営業担当副社長は、リー

ド作成日から 24時間経過し、リードのステータスがまだ新規である場合に通知を受け取
りたいと考えています。営業担当者はフォローアップするリストも希望しています。コン

サルタントがソリューションを作成するために実行する必要がある 2つのアクションはど
れですか。2つの回答を選択してください。
A.「リード作成日が今日ではない」および「ステータスが新規」でフィルターされたリード

リストビューを作成します。
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B.営業担当者が購読できる動的レポートを作成します。
C.リードに対してパブリッシャーアクションを作成します。
D.電子メールを送信するためのプロセスビルダープロセスを作成します。
E.「リード作成日が今日ではない」かつ「ステータスが新規」のリードエスカレーションルー

ルを作成します。

Answer: (解答を表示する)

最新問題: 131
Cloud Kicks (CK)の技術担当副社長は、営業チームのすべての自動化に Salesforceを使い
始めようとしています。CKは、レガシーデータベースから 7,000万件のレコードをデー
タウェアハウスに移行し、Salesforceと同期させました。CKは、元のソースデータベース
でレコードを検索して相互参照したいと考えています。この要件を満たすためにコンサル

タントは何を推奨すべきでしょうか?
A.標準の外部 IDフィールドを使用し、これをソースレコード ID値にマップします。
B.カスタム外部 IDフィールドを使用し、これをソースレコード ID値にマップします。
C.標準の外部 IDフィールドを使用し、これを Salesforceレコード ID値にマッピングし
ます。

D.「外部 ID」という名前のカスタムフィールドを使用し、これを Salesforceレコード ID

値にマッピングします。

Answer: (解答を表示する)
これは、レガシーデータベースから Salesforceと同期されるデータウェアハウスに 7,000
万件のレコードを移行した後、元のソースデータベースでレコードを検索して相互参照し

たい場合の Cloud Kicksに推奨されるソリューションです。カスタム外部 IDフィールドを
使用してソースレコード ID値にマッピングすると、Cloud Kicksは各レコードを一意に識
別し、ソースデータベース内の対応するレコードと照合できます。カスタム外部 IDフィー
ルドは、外部 ID属性が有効になっているカスタムフィールドです。つまり、データのイン
ポートや統合の目的で一意の識別子として使用できます。

最新問題: 132
Cloud Kicksは、商談が終了日を過ぎてもまだ開いている場合に営業担当者に通知を送信し
たいと考えています。

要件を満たすためにコンサルタントが推奨すべき 2つのソリューションはどれですか?
2つの回答を選択してください
A.営業担当者を商談チームに追加します。
B.営業担当者に商談を追跡するよう指示します。
C. Einstein Opportunity Insightsを有効にします。
D.スケジュールされたアクションと電子メールアラートを備えた Flowを使用します。
Answer: B,D (メーッセージを残す)
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営業担当者に商談をフォローするように指示し、スケジュールされたアクションとメール

アラートを備えたフローを使用することは、商談がクローズ日を過ぎてもオープンのまま

である場合に営業担当者に通知を送信するという要件を満たすことができる 2つのソ
リューションです。商談をフォローすると、営業担当者は Chatterフィードで商談に関する
更新情報やリマインダーを受け取ることができます。スケジュールされたアクションと

メールアラートを備えたフローを使用すると、クローズ日などの時間ベースの条件に基づ

いて営業担当者にメール通知を送信するプロセスを自動化できます。検証済みの参照:
https://developer.salesforce.com/resources2/certification-
site/files/SGCertifiedSalesCloudConsultant.pdf (21ページ)
https://help.salesforce.com/s/articleView?id=sf.collab_feed_follow_records.htm&type=5
https://help.salesforce.com/s/articleView?
id=sf.flow_concepts_scheduled_start.htm&type=5

最新問題: 133
Cloud Kicksでは、GumShoeというカスタムオブジェクトを使用しています。GumShoe
は、商談オブジェクトとの主従関係における子です。スタッフメンバーはこのオブジェク

トを使用して、サポートリサーチのリクエストを作成します。スタッフメンバー

は、Salesforceモバイルアプリケーションを使用して、携帯電話から簡単に新しい
GumShoeレコードを生成したいと考えています。要件を満たすためにコンサルタントは
何を推奨すべきでしょうか。

A.カスタムプロセスビルダープロセスを作成します。
B.モバイル用の Lightningコンポーネントを作成します。
C.クイックアクションを作成します。
D.関連リストへのカスタムハイパーリンクを作成します。
Answer: B (メーッセージを残す)

最新問題: 134
高度な通貨管理を実装する際の考慮事項は何ですか? 3つの回答を選択してください
A.商談商品からビジネスチャンスへの通貨ロールアップ集計フィールドでは、日付付き為
替レートが使用されます。

B.高度な通貨管理日付付き為替レートは毎月自動的に更新されます
C.商談の換算額には、「-」商談の終了日に基づいた日付付き為替レートが使用されます。
D.必要に応じて、会社の '-'プロファイルの組織内で高度な通貨管理を有効または無効にす
ることができます。

Answer: A,C,D (メーッセージを残す)

最新問題: 135
パスコードを設定する手順を正しい順序で並べます (Salesforce Classicを使用)。
A.パスコードを作成するように求められたら、パスコードを入力します。
B.確認のためパスコードをもう一度入力してください
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C. Salesforce Classicアプリケーションがインストールされ、すべてのセールスフォースレ
コードが

デバイスにダウンロードされました

Answer: (解答を表示する)

最新問題: 136
Cloud Kicksの管理者は、Salesforce Filesと多要素認証の導入について理解する必要があ
ります。

コンサルタントは採用分析で何を推奨すべきでしょうか?
A.セットアップ監査証跡を確認します。
B.ログイン履歴オブジェクトのレポートを作成します。
C. Salesforce Optimizerを実行します。
D. Lightning使用状況アプリを開きます。
Answer: D (メーッセージを残す)
Lightning Usage Appは、Salesforce Filesや多要素認証などの Salesforce機能をユーザー
がどのように採用し、操作しているかについての洞察を提供するツールです。このアプリ

には、ファイルの表示、ダウンロード、アップロード、プレビュー、共有、多要素認証ログイ

ンなどの指標を示すダッシュボードとレポートが含まれています。このアプリは、管理者

がユーザーの行動を監視し、改善やトレーニングが必要な領域を特定するのに役立ちま

す。

有効な Sales-Cloud-Consultant問題集は GoShiken.com が提供された合格しやすい
Sales-Cloud-Consultant試験問題集！ GoShiken.comが最新の Sales-Cloud-
Consultant試験問題集を提供しています。GoShiken.com Sales-Cloud-Consultant試
験問題は最新で、解答が正確でございます。最新の GoShiken.com Sales-Cloud-
Consultant問題集をゲットする人はこちら:
https://www.goshiken.com/Salesforce/Sales-Cloud-Consultant-mondaishu.html

(19230%OFF問題集溶と正解付きで 30%ｗ特別割引コード: Freepdfdumps)

最新問題: 137
UCには、ハードウェア、ソフトウェア、コンサルティングの 3つの営業部門があります。
ハードウェア部門とソフトウェア部門は、10段階の営業プロセスに従います。コンサル
ティング部門は 8段階の営業プロセスに従い、営業サイクル中に見込み客の発掘や認識分
析の段階を使用しません。これらの要件をサポートするためにコンサルタントは何を推奨

すべきでしょうか。3つの回答を選択してください。
A.個別のページレイアウトを作成する
B.レコードタイプを作成します。
C.ステージ選択リストの値を定義します。
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D.個別のステージフィールドを作成します。
E.販売プロセスを作成します。
Answer: B,C,E (メーッセージを残す)

最新問題: 138
Northern Trail Outfitters (NTO)の営業担当者は、ソーシャルプロファイルから連絡先の情
報を表示できません。

NTOのアカウントではソーシャルアカウントと連絡先が有効になっています。営業担当
者が情報にアクセスできないのはなぜですか?
A.連絡先ページのレイアウトでユニバーサルコンテナーの管理者が設定したフィールド
がありません

B. Facebookプロフィールへのリンクには、詳細情報にアクセスするための管理者パス
ワードが設定されていません。

C.表示される情報は、営業担当者の連絡先とのソーシャル接続に基づいています
D.ユニバーサルコンテナーは、ユーザーの公開プロファイル情報にアクセスするために
APP Exchangeパッケージをインストールする必要があります。
Answer: C (メーッセージを残す)

最新問題: 139
Cloud Kicksの営業マネージャーは、チーム目標を含む製品ファミリ別の商談予測を含むレ
ポートとダッシュボードを表示する必要があります。

コンサルタントはどのソリューションを推奨すべきでしょうか?
A.商談、予測項目、および割り当てを結合したレポートを作成します。
B.製品ファミリレポートを使用してクォータを設定し、必要なフィールドを追加します。
C.予測クォータと予測項目を含むカスタムレポートタイプを作成します。
Answer: (解答を表示する)
チームのノルマを含む製品ファミリ別の商談予測を含むレポートとダッシュボードを表示

するには、予測ノルマと予測項目を含むカスタムレポートタイプを作成することをお勧め

します。このカスタムレポートタイプを使用すると、営業マネージャーは予測された商談

とチームに設定されたノルマに関する情報を組み合わせた詳細なレポートを生成し、製品

ファミリ別のパフォーマンスの包括的なビューを提供できます。

参考文献:
*カスタムレポートタイプ
* Salesforceでの予測

最新問題: 140
Cloud Kicksは小売販売向けにエンタープライズテリトリー管理を実装しています。営業
部長は、テリトリーを特性に基づいて整理したいと考えています。コンサルタントはこの

要件をどのように満たすことができますか?
A.テリトリー階層と優先度を持つテリトリー管理モデルを作成します。
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B.テリトリー階層を作成し、割り当てと割り当てを設定します。
C.優先度を指定してテリトリータイプを作成し、テリトリータイプに基づいてテリト
リーを作成します。

D.テリトリー階層を持つテリトリーモデルを作成し、割り当てを設定します。
Answer: C (メーッセージを残す)

最新問題: 141
正しいテキスト

Salesforceに追加したいリードが 20,000件あります。使用するのに最適なツールは何で
すか?
Answer:
輸入

ウィザード。

最新問題: 142
Cloud Kicks ITチームは、Salesforce組織で個人アカウントを有効にしたいと考えていま
す。

コンサルタントが個人アカウントを有効にする前に満たす必要がある 3つの前提条件はど
れですか?
3つの回答を選択してください
A.連絡先の組織全体のデフォルトが「親によって制御」に設定されています。
B.取引先と連絡先の両方の組織全体のデフォルトがパブリック読み取り/書き込みに設定
されています。

C.アカウントへの読み取りアクセス権を持つユーザープロファイルには、連絡先への読み
取りアクセス権もあります。

D.アカウントに対して少なくとも 1つのレコードタイプが作成されました。
E. Cloud Kicks Salesforceコミュニティは、今後個人アカウントの自己登録を許可しない
ように無効になっています。

Answer: (解答を表示する)

最新問題: 143
オペレーションマネージャーは、バックオフィスシステムの顧客リストを Salesforceと
同期したいと考えています。データの整合性を確保するためにコンサルタントはどのよう

なことを推奨すべきでしょうか。

A.アカウントオブジェクトに外部IDフィールドを作成する
B. Opportunityオブジェクトに一意の IDフィールドを作成します。
C. Salesforceインスタンスとバックオフィスシステム間でデータを交換するための Apex
トリガーを作成します。

D. Salesforceインスタンスとバックオフィスシステムの間にWebサービス接続を作成し
ます。
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Answer: A (メーッセージを残す)

最新問題: 144
Universal Containersのマーケティングマネージャーは、セールスクラウドのパワーを活
用して、次の要件を満たすセールスをサポートしたいと考えています。

*ウェブサイトのトラフィックを監視する
* 1日あたり1200件のリードにメールを送信
*顧客満足度調査の結果をウェブフォームに記録する
*マーケティング活動と営業活動の事例を理解する（報告する）
この要件を満たすためにコンサルタントは何を推奨すべきでしょうか?
A. AppExchangeマーケティングアプリ、キャンペーン、Web-to-リード、商談、レポートを
使用する

B. site.comキャンペーンWebリード機会、レポート、ダッシュボードを使用する
C.大量メール、キャンペーン、キャンペーンの影響、Web-to-リード、商談、レポートを使用
する

D.コミュニティキャンペーン、Web-to-リード、商談、レポート、ダッシュボードを使用す
る

Answer: (解答を表示する)

最新問題: 145
Universal Containers (UC)は、営業担当者が電子メールやカレンダーアプリケーションか
ら直接、電子メールやイベントなどの顧客とのやり取りを簡単に記録できるようにしたい

と考えています。UCは、Salesforceでこれらのアクティビティをレポートしたいと考えて
います。

コンサルタントが推奨すべき 2つのアクションはどれですか?
2つの回答を選択してください
A. Outlookまたは Gmailカレンダーイベントを同期するために Inboxを実装します。
B. Outlookまたは Gmailから Salesforceのレコードを含むメールを記録します。
Answer: A,B (メーッセージを残す)
Inboxは、Salesforceを Outlookまたは Gmailと統合するメール生産性向上ツールスイー
トです。Inboxを使用すると、営業担当者は Salesforceとメールアプリケーション間でカ
レンダーイベントを同期し、受信トレイを離れることなく Salesforceの関連レコードに
メールを記録できます。これにより、営業担当者は顧客とのやり取りを簡単に追跡

し、Salesforceでレポートできます。

最新問題: 146
UCは、すべての個別の消費者連絡先を「消費者」という 1つのアカウントに保存するよう

に Salesforceを設定しました。消費者ビジネスは 500,000以上の連絡先に成長しました。
一括更新は定義されたメンテナンス期間内に完了しなくなり、報告されるエラーの数が増
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えています。システムパフォーマンスを改善するためにコンサルタントは何を推奨すべき

でしょうか。2つの回答を選択してください。
A.個人アカウントを有効にしてデータを移行する
B. 1つのアカウントに 10,000件を超える連絡先が存在しないことを確認する (未確認)
C.すべてのオブジェクトのアカウント割り当てを削除します
D.連絡先オブジェクトのアカウントフィールドにインデックスを追加します
Answer: A,B (メーッセージを残す)

最新問題: 147
Universal Containersには、大規模な販売代理店および再販業者のコミュニティがありま
す。このパートナーネットワークの管理を容易にするために、同社はパートナーポータル

を実装しています。パートナーユーザーを設定する際に考慮すべきことは何ですか? 2を
選択してください。

A.パートナーはアカウントと商談を所有できます
B.パートナーポータルが有効になっている場合は、共有モデルを再評価する必要がありま
す。

C.パートナーはワークフローメールを受信できません
D.パートナーユーザーは、内部ユーザーと同じプロファイルセットに関連付けられます。
Answer: A,B (メーッセージを残す)

最新問題: 148
Cloud Kicks (CK)には、フランチャイズ販売部門と一般販売部門の 2つの販売部門があり
ます。各部門の営業担当者は、異なるユーザープロファイルを持っています。フランチャイ

ズ販売部門の営業担当者は、ビジネスアカウントのみを設定できる必要があります。

この要件を満たすためにコンサルタントは何を推奨すべきでしょうか?
A.共有ルールを使用して、フランチャイズ部門とパブリック部門間でアカウントを共有し
ます。

B.個人取引先に少なくとも 2つのレコードタイプがあることを確認します。
C.フランチャイズ販売ユーザープロファイルから個人取引先レコードタイプを削除しま
す。

D. Salesforceサポートに、CKの組織内の個人取引先を無効にするよう依頼します。
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 149
Cloud Kicksでは、アカウントの組織全体のデフォルトが非公開に設定されています。
Opportunity Teamsの展開では、コンサルタントは何を考慮すべきでしょうか?
A.機会は暗黙的にチームのために書くことになります。
B.最初に機会をパブリック読み取り/書き込みに設定する必要があります。
C.最初にアカウントをパブリック読み取りに設定する必要があります。
D.商談のアカウントはチームに対して暗黙的に読み取り済みになります。
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Answer: (解答を表示する)
*商談のアカウントは暗黙的にチームに既読になります。これは、コンサルタントがプライ
ベートアカウントの組織全体のデフォルトを持つ商談チームを展開する際に考慮すべき

事項です。商談チームとは、営業担当者、セールスエンジニア、マネージャーなど、商談で

一緒に作業するユーザーのグループです。商談チームの各メンバーには、商談とその関連

レコード (製品、見積もり、アクティビティなど)に対する役割とアクセスレベルがありま
す。組織全体のデフォルトは、ユーザーが所有または共有していないレコードに対するア

クセスのベースラインレベルです。プライベートの組織全体のデフォルトとは、レコード

所有者と役割階層でその上位のユーザーのみがアクセス可能であることを意味します。

*レコードを表示および編集できます。暗黙的な共有は、オブジェクトまたはユーザー間の
関係に基づいてレコードへの追加アクセス権を付与する共有の種類です。暗黙的な読み取

りとは、ユーザーがレコードを表示できますが、編集できないことを意味します。

*組織全体のデフォルトとしてプライベートアカウントを持つ商談チームを展開する場
合、コンサルタントは、商談チームのメンバーが商談のアカウントに対して暗黙的な読み

取りアクセス権を持つことを考慮する必要があります。つまり、メンバーは作業中の商談

に関連するアカウントレコードを表示できますが、編集することはできません。

最新問題: 150
Universal Containersの営業担当者は、Salesforceアプリケーション内の販売データに関し
て、次のような課題を経験しています。連絡先に効果的に連絡することが困難です。重複す

る連絡先が多数あります。アカウントデータをセグメント化できません。これらすべての

課題を解決するために、コンサルタントはどのようなことを推奨すべきでしょうか。

A. Data.comから連絡先とアカウントをエクスポートし、データローダーを使用してアッ
プロードします。

B.データローダーを使用してデータをエクスポートし、重複レコードにフラグを立てま
す。

C. Data.comを利用して重複をフラグ付けし、既存のデータを更新します。
Answer: C (メーッセージを残す)

最新問題: 151
Cloud Kicksはリードリストを購入しており、営業担当者が連絡を取り、購入したリストの
投資収益率 (ROI)を測定することを望んでいます。
コンサルタントはどのソリューションを推奨すべきでしょうか?
A.リストを newLeadsとしてインポートし、リードソースを「購入済みリード」に更新し

ます。

B.購入したリードをインポートするための新しいカスタムオブジェクトを作成します。
C.データインポートウィザードを使用して、リストを新しいリードとしてインポートし
ます。
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D.キャンペーンを作成し、リストをリードとしてインポートして、キャンペーンに追加し
ます。

Answer: D (メーッセージを残す)

有効な Sales-Cloud-Consultant問題集は GoShiken.com が提供された合格しやすい
Sales-Cloud-Consultant試験問題集！ GoShiken.comが最新の Sales-Cloud-
Consultant試験問題集を提供しています。GoShiken.com Sales-Cloud-Consultant試
験問題は最新で、解答が正確でございます。最新の GoShiken.com Sales-Cloud-
Consultant問題集をゲットする人はこちら:
https://www.goshiken.com/Salesforce/Sales-Cloud-Consultant-mondaishu.html

(19230%OFF問題集溶と正解付きで 30%ｗ特別割引コード: Freepdfdumps)

最新問題: 152
Cloud Kicks (CK)は、Salesforce実装に高度な通貨管理を実装する予定です。CKには、取
引先と商談にロールアップサマリーフィールドがあります。

Salesforce組織で高度な通貨管理を有効にする場合、CKが考慮すべきことは何ですか?
A.日付付き為替レートは、商談予測や他の種類のレポートの通貨フィールドで使用されま
す。

B.アカウントクロスオブジェクト数式では、通貨換算に常に動的換算レートが使用され
ます。

C.アカウントロールアップサマリーフィールドは、商談オブジェクトから更新されま
す。

D.商談ロールアップサマリーフィールドは、商談明細オブジェクトから更新されます。
Answer: D (メーッセージを残す)

最新問題: 153
正しいテキスト

アカウントチームと営業チームの違いは何ですか?
Answer:
アン

アカウントチームは、アカウントで共同作業するユーザーのチームです。営業チームは、商

談に共同で取り組みます。アカウントチームには、エグゼクティブスポンサー、専任のサ

ポート担当者、プロジェクトマネージャーなどが含まれる場合があります。

最新問題: 154
Cloud Kicksは最近、Sales Cloudの実装を完了しました。CKは、Salesforceモバイルアプ
リを使用してモバイルデバイスから Salesforceにアクセスするようにユーザーをトレー
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ニングしており、Salesforceモバイルアプリの使用頻度を判断したいと考えています。コ
ンサルタントはどのようなことを推奨すべきでしょうか?
A. Salesforceでケースを開く
B.ユーザーとアイデンティティイベントログ間のカスタムレポートタイプを作成する
C.ユーザーとモバイルアクティビティ間のカスタムレポートタイプを作成する
D. Lightning Usageアプリを使用してモバイルアクティビティを表示します
Answer: D (メーッセージを残す)

最新問題: 155
Cloud Kicksには、「今月の靴」クラブのメンバーシップを定期的に更新する顧客が多数いま

す。営業担当者は、これらの顧客に対して「今月の靴」クラブというアカウントタイプを使

用します。営業管理では、Salesforceを使用して繰り返しの商談を自動化したいと考えて
います。この要件を満たすためにコンサルタントは何を推奨すべきでしょうか。

A.更新顧客に対して、クローズ/獲得段階に達したときに営業担当者に商談のコピーを挿入
するワークフロールールを設定します。

B.更新顧客向けにプロセスビルダープロセスを構成します。このプロセスビルダーは、
クローズ/獲得段階に達したときに、営業担当者に新しい商談を作成するためのリマイン
ダータスクを送信します。

C.更新顧客向けに、クローズ/受注段階に達したときに営業担当者向けに商談のコピーを挿
入する Apexトリガーを開発します。
D.更新顧客がクローズ/獲得段階に達したときに自動的に新しい商談を設定する商談収益
スケジュールを設定する Lightningコンポーネントを開発します。
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 156
Cloud Kicksは、個人販売とフランチャイズ販売という 2つの事業ラインを維持していま
す。フランチャイズ販売の販売サイクルは、個人販売サイクルよりも複雑で、より多くの段

階を伴います。

ソリューションを作成するためにコンサルタントが推奨すべき 3つのアクションはどれで
すか? (3つ選択してください。)
A.各レコードタイプに異なるページレイアウトを割り当てます。
B.事業部門ごとに異なる販売プロセスを構成します。
C.さまざまなレコードタイプを構成します。
D.ページレイアウトごとに異なる販売プロセスを構成します。
E.各ページレイアウトに異なる販売プロセスを割り当てます。
Answer: (解答を表示する)
説明/参照:

最新問題: 157
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Cloud Kicks (CK)は、マーケティングフォーカスグループのために請負業者と頻繁に連携
しています。

これらの請負業者は頻繁に会社を変更するため、CKは Accountsを通じて会社の履歴を保
持したいと考えています。

コンサルタントは何を推奨すべきでしょうか?
Answer:
複数のアカウントへの連絡先機能を実装します。

最新問題: 158
正しいテキスト

Chatterを通じて表示されるすべてのグループに対して、「参加」オプションを利用できます

か?
Answer:
いいえ

パブリックグループに参加できますが、プライベートグループに参加するには「参加をリ

クエスト」する必要があります。これにより、プライベートグループの所有者または管理者

に電子メールリクエストが生成され、参加を許可できるようになります。

最新問題: 159
UCでは、組織全体のデフォルトが非公開に設定されています。営業担当者がアカウントを
所有しており、他の部門 (マーケティング部門やその他の管理部門)の社内 (...社外)の担当
者と共同作業したいと考えています。共同作業チームのメンバーが Salesforceで関連デー
タをレポートおよびアクセスできるようにするには、コンサルタントはどのようなことを

推奨すべきでしょうか。

A.商談チームを使用して、関連する人々とレコードを共有する
B.チャッターを使用して関係者と記録を共有する
C.特定のレコードを共有するには、アカウントのカスタム共有を使用します。
D.アカウントチームを使用して、関連する人々とレコードを共有する
Answer: D (メーッセージを残す)

最新問題: 160
Northern Trail Outfitters (NTO)の営業管理チームは、商談が成立するまでに時間がかかる
ようになっていることに気づきました。これまでは、新規商談が成立/獲得されるまでに 30
日かかっていました。最近、この期間は 45日に延びています。営業管理チームは、原因を特
定するためにどのような分析ツールを活用できますか? 2つの回答を選択してください
A.キャンペーンの投資収益率 (ROI)に関するレポート
B.リードコンバージョンの月間トレンドのダッシュボード
C.商談ステージ期間のダッシュボード
D.見積の割引承認時間に関するレポート
Answer: C,D (メーッセージを残す)
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最新問題: 161
Data.com Cleanの機能は何ですか? 3つの回答を選択してください
A.アカウントは連絡先をクリーンアップする前にクリーンアップする必要がありますが、
リードはアカウントのクリーンアップの前または後にクリーンアップできます。

B. Data.comは、フィールドの違いをフラグ付けし、空白のフィールドを自動的に埋める自
動クリーンアップジョブを実行するように構成できます。

C.個々のレコードは、一致する Data.comレコードと手動で並べて比較し、フィールドご
とに更新できます。

D.アカウント、連絡先、リードレコードをリストから選択して、一度にクリーンアップで
きます。

Answer: B,C,D (メーッセージを残す)

最新問題: 162
リード読み込みを有効にするにはどのような権限が必要ですか?
Answer:
マーケティングユーザーは、マーケティングユーザープロファイル (または「リードのイ

ンポート」権限とキャンペーンの「編集」権限)も持っている場合、リードをインポートし、
キャンペーンのインポートウィザードを使用できます。

最新問題: 163
Northern Trail Outfittersの営業担当者は、機密の製品ロードマップ情報を主要顧客に安全
に送信する必要があります。コンテンツ配信を使用してこの情報を送信するには、どの 2
つの手順を実行する必要がありますか? 2つの回答を選択してください
A.コンテンツをダウンロードするには顧客にセキュリティトークンの入力を求める
B.受信者がコンテンツにアクセスするには Salesforceにログインする必要があります
C.コンテンツを閲覧するには顧客にパスワードの入力を求める
D.指定した日付以降にコンテンツへのアクセスを削除する
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 164
顧客が古いアカウントデータを使用しています。どのようにサポートできますか?
A.アカウント統合ユーティリティを使用する
B.すべてのアカウントレコードを再読み込みします
C.アカウントのデータ移行計画を変更する
D. data.comでアカウントコンテンツを強化
Answer: D (メーッセージを残す)

最新問題: 165
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Cloud Kicksの営業チームは、より多くの取引を成立させるのに役立つ商談で協力していま
す。貢献している営業チームのメンバーが成立した商談からの収益を共有できるようにす

るには、コンサルタントは何を構成する必要がありますか?
A.子商談を作成するためのクイックアクションを作成します。
B.キャンペーンに機会を追加する
C.セットアップから商談分割を有効にします。
D.商談の連絡先ロール関連リストに貢献者を追加します。
Answer: C (メーッセージを残す)

最新問題: 166
商談分割を有効にする前にコンサルタントが考慮する必要がある前提条件は何ですか?
A.オープンな商談がアクティブなユーザーによって所有されていることを確認します。
B.商談チームを有効にし、所有者がチームメンバーであることを確認します。
C.カスタマイズされた分割タイプを商談に追加します。
Answer: B (メーッセージを残す)
商談分割を有効にする前に、商談チームが有効になっており、商談所有者がチームメン

バーであることを確認することが重要です。商談分割は、分割がチームメンバー間に割り

当てられるため、商談チーム機能によって正しく機能します。商談所有者がチームの一員

であることを確認することで、分割が適切に割り当てられ、管理されることが保証されま

す。この前提条件は、商談分割を効果的に設定して使用するために重要です。

有効な Sales-Cloud-Consultant問題集は GoShiken.com が提供された合格しやすい
Sales-Cloud-Consultant試験問題集！ GoShiken.comが最新の Sales-Cloud-
Consultant試験問題集を提供しています。GoShiken.com Sales-Cloud-Consultant試
験問題は最新で、解答が正確でございます。最新の GoShiken.com Sales-Cloud-
Consultant問題集をゲットする人はこちら:
https://www.goshiken.com/Salesforce/Sales-Cloud-Consultant-mondaishu.html

(19230%OFF問題集溶と正解付きで 30%ｗ特別割引コード: Freepdfdumps)

最新問題: 167
Salesforce自動化機能「セールスプロセス」を最もよく表すものはどれですか?

A.目的の状態に向けた進捗状況を追跡していることを確認します。
B.組織の販売段階を決定します。
C.販売プロセスに関与する人々を認識するようにします。
D.販売方法をより自動化できます。
E.購入側の主要な利害関係者を特定します。
F.ビジネスプロセスを適用します。
Answer: B (メーッセージを残す)
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最新問題: 168
営業担当は、Cloud Kicksで新しい商談に取り組む際に、過去の契約の価格を確認したいと
考えています。契約は取引先ページから作成されます。営業担当は、商談レコードで取引先

のすべての契約を表示する必要があります。

要件を満たすためにコンサルタントは何を実装する必要がありますか?
A.アカウント依存関係フィルターを使用して、契約へのカスタム商談参照フィールドを構
築し、編集可能にします。

B.営業が使用する商談ページレイアウトから契約レコードを作成するためのオブジェク
ト固有のアクションを作成します。

C.販売レコードタイプで使用される各商談ページレイアウトに契約関連リストを追加し
ます。

D.関連リスト -単一コンポーネントを使用して、取引先の契約を商談 Lightningページに
表示します。

Answer: A (メーッセージを残す)

最新問題: 169
UCは、新しいリードの資格情報 (たとえば、人が意思決定者であるかどうか)を取得したい
と考えています。リードが変換されると、その情報は連絡先レコードにも表示される必要

があります。コンサルタントはどのアプローチを推奨すべきでしょうか?
A.リードおよび連絡先オブジェクトにカスタムフィールドを作成し、トリガーを使用して
変換後に値を転送します。

B.リードおよび連絡先オブジェクトにカスタムフィールドを作成します。これらのフィー
ルドは変換中に自動的にマッピングされます。

C.リードおよび連絡先オブジェクトにカスタムフィールドを作成し、変換中に転送用に選
択するようにユーザーにアドバイスします。

D.リードと連絡先オブジェクトにカスタムフィールドを作成し、変換用にこれら 2つの
フィールドのマッピングを構成します。

Answer: (解答を表示する)

最新問題: 170
ある企業は、サービス担当者が顧客サービスに対して責任を負うようなソリューションを

導入したいと考えています。

レベル契約。

この要求を満たすには、どの 2つの手順を完了する必要がありますか? 2つの回答を選択
してください

A.資格プロセスを作成します。
B.マイルストーンを設定します。
C.作業指示を有効にします。
D.サービスコントラクトを構成します。
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Answer: (解答を表示する)

最新問題: 171
ユニバーサルコンテナーズは、年間 400万から 600万のペースで新しいケースが追加さ
れることを認識しており、長期にわたってパフォーマンスを維持したいと考えています。

推奨される 2つの手法のうち、どれを活用すべきでしょうか。2つの回答を選択してくださ
い。

A.クエリを最適化して、各検索に含まれるケースの範囲を縮小します。
B.新しいケースが作成されるたびに 1つのケースを削除する Apexトリガーを記述しま
す。

C.コンタクトセンターの管理者に四半期ごとにデータを確認して削除するかどうかを問
い合わせる

D.定期的にケースをアーカイブまたは消去するデータ保持計画を作成する
Answer: A,D (メーッセージを残す)

最新問題: 172
Cloud Kicksは、事業をヨーロッパに拡大しています。同社は、高度な通貨管理を有効にし
て EURと USDの両方の通貨をサポートし、取引先レコードにオープンな商談の合計値を
表示したいと考えています。

コンサルタントは要件を満たすソリューションをどのように実装する必要がありますか?
A.商談から取引先へのロールアップサマリーフィールドを使用します。
B.アカウントにクロスオブジェクト数式項目を作成します。
C.商談でカスタム集計数式フィールドを使用します。
D. AppExchangeからサードパーティ製アプリをインストールします。
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 173
Universal Containersは、顧客が製品の販売月から 1～ 3年にわたって月々の分割払いで
大口注文の支払いを行える新しいプログラムを作成しています。管理者は、新しい価格設

定条件に対応し、財務部門が簡単に予測できるように Sales Cloudを構成する必要があり
ます。

コンサルタントは要件を満たすために何を推奨すべきでしょうか?
A.収益スケジュールを使用して、各製品の分割払いプランの詳細を取得します。
B.分割回数を取得するために、Quotesオブジェクトにカスタムフィールドを追加しま
す。

C.分割払いごとに注文を作成するためのプロセスビルダーを作成します。
D.分割販売用の新しい価格表で、デフォルトの数量を 12、24、36に設定します。
Answer: A (メーッセージを残す)

最新問題: 174
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Universal Containersの営業管理では、次の情報を追跡したいと考えています。
*営業担当者別の今四半期のオープン案件数
*営業担当者による前四半期の成約商談数これらの要件を満たすためにコンサルタントは
何を推奨すべきでしょうか?
A.動的なダッシュボードを作成する
B.分析スナップショットを作成する
C.結合レポートを作成します。
D.クロスフィルターを使用して概要レポートを作成する
Answer: C (メーッセージを残す)

最新問題: 175
見積を編集するときに、次のどれを編集できますか? (該当するものをすべて選択してくだ
さい)
A.見積の有効期限
B.すべての明細項目を含む見積全体に適用される割引
C.顧客の連絡先と住所情報
D.見積もり名とステータス
Answer: A,C,D (メーッセージを残す)

最新問題: 176
コンタクトセンターマネージャーは、新しいカスタマーケアプログラムを導入しており、

具体的には

顧客ロイヤルティ。

この要件を満たす対策はどれですか? 3つの回答を選択してください
A.サービスレベル契約
B.ネットプロモータースコア
C.カスタマーサポートリクエスト
D.顧客購入履歴
E.顧客満足度調査
Answer: B,D,E (メーッセージを残す)

最新問題: 177
ダッシュボードコンポーネントの 5つのタイプは何ですか?
Answer:
1.チャート
2.表
3.ゲージ
4.メートル法
5. VFページ
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最新問題: 178
Northern Trail Outfittersでは高度な通貨管理が有効になっており、為替レートが異なって
いた期間にわたるレポートが必要です。このシナリオに基づく換算額はいくらですか?
A.商談に入力された為替レート
B.最新のエントリを使用する為替レートについて
C.最も古いエントリを使用する為替レートについて
D.締め日に関連付けられた過去の為替レート
Answer: D (メーッセージを残す)

最新問題: 179
次のどれが Salesforce for Outlookと同期できますか? (該当するものをすべて選択してく
ださい)
A.アカウント
B.イベント
C.タスク
D.連絡先
E.メール
Answer: B,C,D (メーッセージを残す)

最新問題: 180
次の説明のうち、コンテンツを最もよく表すものはどれですか?
A.顧客に価格提案を提供するツール
B.ドキュメントへのアクセスを可能にするライブラリ
C.コラボレーションツール
D.更新されたデータを維持するデータ強化ツール
E.情報を求めるユーザーのためのコンテンツ管理ツール
Answer: B (メーッセージを残す)

最新問題: 181
ユニバーサルコンテナの営業マネージャーは、「お問い合わせ」からリードが作成されたと

きに通知を受け取りたいと考えています。

企業ウェブサイト上のフォームは、送信後24時間以内にフォローアップされていません。
セールスフォース

要件を満たすためにコンサルタントが使用すべき機能は何ですか?
A.パブリッシャーアクションを使用して通知する
B.リードのチャッターを使用して通知する
C.リードエスカレーションルールを使用してメールを送信する
D.時間ベースのワークフローを使用してメールを送信する
Answer: (解答を表示する)
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有効な Sales-Cloud-Consultant問題集は GoShiken.com が提供された合格しやすい
Sales-Cloud-Consultant試験問題集！ GoShiken.comが最新の Sales-Cloud-
Consultant試験問題集を提供しています。GoShiken.com Sales-Cloud-Consultant試
験問題は最新で、解答が正確でございます。最新の GoShiken.com Sales-Cloud-
Consultant問題集をゲットする人はこちら:
https://www.goshiken.com/Salesforce/Sales-Cloud-Consultant-mondaishu.html

(19230%OFF問題集溶と正解付きで 30%ｗ特別割引コード: Freepdfdumps)

最新問題: 182
Cloud Kicksは国際市場に進出しています。営業担当者は国際価格表で特定の製品を見つけ
ることができません。

この問題を解決するためにコンサルタントが実行すべき 2つの手順はどれですか?
2つの回答を選択してください
A.製品を製品ファミリに追加します。
B.製品をアクティブ化する
C.製品を価格表に追加します。
D.製品を営業担当者と共有します。
Answer: B,C (メーッセージを残す)
*製品をアクティブ化して価格表に追加することは、営業担当者が製品を商談に追加でき
るようにするために必要な 2つの手順です。製品とは、商談で販売できる商品またはサー
ビスです。製品を価格表に追加するには、アクティブにする必要があります。価格表は、営

業担当者が商談を作成するときに使用できる製品とその価格のリストです。製品を商談に

追加するには、まず価格表に追加する必要があります。

最新問題: 183
プロジェクトの計画段階で、クライアントのステークホルダーの目標を確実に達成するた

めにコンサルタントはどのような行動を取ることができますか? 2つの回答を選択してく
ださい

A.利害関係者委員会と会議スケジュールを確立します。
B.クライアントの利害関係者の主要業績評価指標を取得します。
C.プロジェクトの主要業績評価指標が収益性があることを確認します。
D.すべての関係者に毎週送信されるスケジュールされたダッシュボードを作成します。
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 184
Cloud Kicksのコンサルタントは、Einsteinリードスコアリングを正常に実装しました。営
業担当副社長は、この新しい機能の有効性を確認したいと考えています。

この要求を満たすためにコンサルタントは何をすべきでしょうか?
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A.予測リストビューに Einstein予測列を追加します。
B. Sales Cloud Einsteinの標準ダッシュボードを追加します。
C. Seles Cloud Einsteinレコード用のカスタムレポートタイプを作成します。
Answer: B (メーッセージを残す)
Sales Cloud Einsteinの標準ダッシュボードを追加することは、Einsteinリードスコアリ
ングの効果を示すための最適なアプローチです。Salesforceは、リードスコアリングのパ
フォーマンスに関する洞察を提供する、事前に構築された Einstein Analyticsダッシュボー
ドを提供しており、営業担当副社長がリードスコアリングが営業プロセスに与える影響を

視覚化するのに役立ちます。これらのダッシュボードには、Einsteinリードスコアリング
の実装の価値と精度を示す指標と傾向が含まれています。

参考文献:
*セールスクラウド Einstein Analytics
*リードスコアリングのためのEinstein Analyticsダッシュボード

最新問題: 185
ユニバーサルコンテナーズの営業管理部門は、販売プロセスの交渉段階で遅れている販売

取引に製品マネージャーがもっと関与することを望んでいます。製品マネージャーは、特

定の販売取引の詳細を理解し、製品の機能やロードマップに関する顧客との質問に対処す

る必要があります。コンサルタントは、製品マネージャーが販売取引に関与するのを支援

するためにどのようなソリューションを推奨すべきでしょうか。2つの回答を選択してく
ださい。

A. Chatterグループを作成して、営業チーム、製品マネージャー、顧客と製品情報を共有し
ます。

B.割り当てルールを使用して、商談が更新されたときに製品マネージャーに通知します。
C.営業取引に関連するファイルを含むライブラリに、商談チーム、製品マネージャー、顧客
を追加します。

D.関連する販売取引に関する Chatter投稿で製品マネージャーを@メンションします。
Answer: C,D (メーッセージを残す)

最新問題: 186
ユニバーサルコンテナーズの営業マネージャーは、マーケティング部門からのリードが古

く、質が低いことを懸念しています。

この問題に対処するにはどのような措置を講じるべきでしょうか?
2つの回答を選択してください
A.特定のフィールドが入力されていないとリードが変換されないようにする検証ルール
を作成し、すべてのデータを正確に入力するようにユーザーをトレーニングします。

B.リードが所在する都市と州に基づいて、リードを営業担当者に割り当てるためのリード
割り当てルールを作成します。
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C.リードステータスフィールドに基づいてリード評価フィールドを更新するワークフ
ロールールを作成し、割り当てルールを使用してリードを適切な営業担当者にルーティン

グします。

D.リード属性に基づいてリードにスコアを付ける計算フィールドを作成し、割り当てルー
ルを使用してリードを適切な営業担当者にルーティングします。

Answer: A,D (メーッセージを残す)

最新問題: 187
Cloud Kicksのエンタープライズアーキテクトは、Sales Cloud内のオブジェクトが相互に
どのように接続されているかを理解したいと考えています。

コンサルタントが建築家を支援するために使用すべき 2つのアプローチはどれですか?
2つの回答を選択してください
A. Salesforceのオブジェクト関係の種類について説明します。
B.顧客と一緒にセットアップのオブジェクトマネージャタブを確認します。
C.スキーマビルダーを使用して、関連するオブジェクトのビジュアルを表示します。
D.現在のシステムからオブジェクトデータのエクスポートを取得します。
Answer: B,C (メーッセージを残す)
セットアップのオブジェクトマネージャタブを使用すると、コンサルタントは、フィール

ド、リレーション、ページレイアウト、レコードタイプなどの標準オブジェクトとカスタ

ムオブジェクトのメタデータを表示および編集できます。スキーマビルダー

は、Salesforce内のオブジェクトリレーションシップの動的なグラフィカルビューを提供
し、コンサルタントが新しいカスタムオブジェクト、フィールド、リレーションシップを作

成できるようにします。

最新問題: 188
Universal Containersは、営業担当者全員に Salesforceを導入しました。営業担当者は全
員、案件ごとに成功または失敗のステータスを選択する必要があります。マネージャーは

営業担当者全員の成功率を測定したいと考えています。

コンサルタントはどのようにして要件を満たす必要がありますか?
A.勝敗率を表示するカスタム集計式を使用して、商談に関するカスタムレポートを作成し
ます。

B.商談の勝率を取得するために、商談に保持されるカスタム数式を作成します。
C.すべてのマネージャーが標準のWin/Lossレポートにアクセスできることを確認しま
す。

D.獲得した商談に基づいて勝率を表示するカスタム Lightningコンポーネントを構築しま
す。

Answer: (解答を表示する)
*商談に関するカスタムレポートを作成し、勝率/不勝率を表示することは、すべての営業
担当者の勝率を測定するという要件を満たす最善の方法です。カスタムレポートは、ユー

ザーがニーズや好みに応じて作成およびカスタマイズできるレポートです。カスタム集計
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式は、レポートに追加して、レポートデータに基づいて合計、平均、パーセンテージなどの

値を計算する数式です。勝率/不勝率は、すべてのクローズされた商談のうち、クローズされ
た受注商談の割合を測定する指標です。商談に関するカスタムレポートを作成し、勝率/不
勝率を計算するカスタム集計式を使用すると、マネージャーは営業担当者のパフォーマン

スを簡単に確認できます。

最新問題: 189
営業担当者は、自分が所有するアカウントに関連付けられている一部の商談は編集できる

ものの、自分が所有するアカウントに関連付けられている他の商談は編集できないことに

気付きました。営業担当者の経験を説明できる 3つの理由は何ですか。
3つの回答を選択してください
A.商談の共有ルールはマネージャーグループに設定されています。
B.商談の可視性により、他のユーザーが所有し、自分が所有するアカウントに関連付けら
れている商談への表示アクセスが許可されます。

C.組織全体の商談のデフォルトは非公開に設定されています。
D.プロビジョニングされたすべての商談オブジェクト権限により、営業担当者のすべての
アカウントに対する読み取りアクセスが有効になります。

E.営業担当者のアカウントに関連付けられている一部の商談は、他のユーザーが所有して
います。

Answer: C,D,E (メーッセージを残す)
これら 3つの理由により、営業担当者が、自分が所有する取引先に関連付けられた一部の
商談は編集できるが、他の商談は編集できないという経験を説明できます。組織全体の商

談のデフォルトが非公開に設定されている場合、営業担当者は自分が所有する商談、また

は明示的に自分と共有されている商談のみを編集できます。プロビジョニングされたすべ

ての商談オブジェクト権限で、営業担当者が所有するすべての取引先に対する読み取りア

クセスが有効になっている場合、営業担当者は、商談の所有者に関係なく、自分の取引先に

関連付けられている商談を表示できますが、編集することはできません。営業担当者の取

引先に関連付けられている商談の一部が他のユーザーによって所有されている場合、営業

担当者は、その商談が他のユーザーと共有されている場合、またはロール階層で所有者よ

りも高いロールを持っている場合にのみ、それらの商談を編集できます。

最新問題: 190
Universal Containersでは、営業チームに加えて、サポート担当者もコミッションを受け取
る資格がある場合があります。サポート担当者が取引に関与した場合、収益の 15%のクレ
ジットを受け取る必要があります。

収益分配ソリューションを設計する際にコンサルタントが考慮すべきことは何ですか?
A.商談に割り当てられた収益の分割は、合計で任意の割合にすることができます。
B.オーバーレイ分割を使用するには、収益分割が必要です。
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C.オーバーレイ分割はアートに割り当てられ、機会は任意のパーセンテージを合計できま
す。

D.オーバーレイ分割は、適切なプロファイルを持つ任意のユーザーに割り当てることがで
きます。

Answer: C (メーッセージを残す)

最新問題: 191
Cloud Kicksは設定をデプロイする準備をしています。選択されたリリース日は Salesforce
リリース期間内です。現在の設定は非プレビューサンドボックス内にあります。

コンサルタントが推奨すべき 2つの戦略はどれですか?
2つの回答を選択してください
A.プレビューサンドボックスで新しい構成をテストする
B. Salesforceリリース後にデプロイします。
Answer: A,B (メーッセージを残す)

最新問題: 192
Cloud Kicksでは、商談で協力する複数の営業担当者が頻繁に存在し、販売目標を追跡する
ために Salesforceで各営業担当者にクレジットを割り当てる必要があります。この要件を
満たす Salesforce機能はどれですか?
A.機会分割
B.公開グループ
C.アカウントチーム
D.機会チーム
Answer: A (メーッセージを残す)

最新問題: 193
Universal Containersはケース管理に Lightningサービスコンソールを使用しており、ク
リックして通話する機能を有効にするためにソフトフォンを追加したいと考えています。

Salesforceでソフトフォンを動作させるために必要な 3つの設定はどれですか? 3つの回
答を選択してください

A.適切な Salesforceユーザーをコールセンターに割り当てます。
B.コミュニティ内で Live Agentを有効にしてエージェントとチャットできるようにしま
す。

C. Salesforce CTIライセンスを Salesforceユーザーに割り当てます。
D.サードパーティの cnシステムで動作するように、AppExdiangeからアダプターをイン
ストールします。

E.ソフトフォンレイアウトを作成し、ユーザープロファイルに割り当てます。
Answer: A,D,E (メーッセージを残す)

最新問題: 194
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Cloud Kicksは Chatterを使用して企業全体でコラボレーションを行っています。営業担当
者のフィードに表示される項目が多すぎるため、優先度の高い項目や営業担当者がすぐに

対応する必要がある項目を見つけるのが困難です。コンサルタントはどのソリューション

を推奨すべきでしょうか?
A. Chatterストリームを作成する
B. Chatterフィードページレイアウトを作成する
C. Chatterフィードのブックマーク制限を増やす
D. Chatterフォロワーの制限を増やす
E. Chatterトピックを作成する
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 195
プロジェクトの計画段階で、クライアントのステークホルダーの目標を確実に達成するた

めにコンサルタントはどのような行動を取ることができますか? 2つの回答を選択してく
ださい

A.クライアントの利害関係者の主要業績評価指標を取得します。
B.利害関係者委員会と会議スケジュールを確立します。
C.すべての関係者に毎週送信されるスケジュールされたダッシュボードを作成します。
D.プロジェクトの主要業績評価指標が収益性があることを確認する
Answer: A,B (メーッセージを残す)

最新問題: 196
Cloud Kicks (CK)は最近、本番組織に Einstein商談スコアリングを実装しました。CKは商
談スコアリングモデルで金額項目を使用しています。

Opportunityオブジェクトの Amountフィールドにアクセスできないユーザーは何を観察
するのでしょうか?
A.金額フィールドには、寄与要因セクションにエラーが表示されます。
B.そのユーザーに対して、商談スコアフィールドと金額フィールドは非表示になります。
C.金額フィールドは寄与要因セクションでは非表示になります。
Answer: C (メーッセージを残す)
商談オブジェクトの金額項目にアクセスできないユーザーは、寄与要因セクションで金額

項目が非表示になっていることに気付くでしょう。Salesforceは、Einstein商談スコアリン
グで項目レベルのセキュリティが尊重されることを保証します。つまり、ユーザーはアク

セス権のない項目のデータを見ることができません。寄与要因セクションには、そのよう

なユーザーの金額項目は表示されません。これにより、データのセキュリティと整合性が

維持され、ユーザーがアクセスできるデータに基づいて関連する洞察が提供されます。
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有効な Sales-Cloud-Consultant問題集は GoShiken.com が提供された合格しやすい
Sales-Cloud-Consultant試験問題集！ GoShiken.comが最新の Sales-Cloud-
Consultant試験問題集を提供しています。GoShiken.com Sales-Cloud-Consultant試
験問題は最新で、解答が正確でございます。最新の GoShiken.com Sales-Cloud-
Consultant問題集をゲットする人はこちら:
https://www.goshiken.com/Salesforce/Sales-Cloud-Consultant-mondaishu.html

(19230%OFF問題集溶と正解付きで 30%ｗ特別割引コード: Freepdfdumps)

最新問題: 197
Cloud Kicksの営業マネージャーは、一部の商談レポートの情報が不完全であることに気付
きました。コンサルタントが分析を行った結果、営業担当者がまだデータを入力しておら

ず、商談ステージレポートには営業マネージャーが各ステージで期待する重要な情報が欠

けていることが多いことが判明しました。

機会ステージレポートにマネージャーが期待するデータが常に含まれるようにするには、

コンサルタントは何を推奨すべきでしょうか?
A.パスをカスタマイズし、ステージに応じた検証ルールを作成します。
B.ページレイアウトでフィールドを必須としてマークします。
C.必須フィールドが欠落しているかどうかを判断するために自動起動フローを作成しま
す。

D.「キーフィールドが必須」チェックボックスをオンにしてパスを設定します。
Answer: A (メーッセージを残す)

最新問題: 198
テリトリー管理とは何ですか?
Answer:
大規模な国内および多国籍企業は、テリトリー管理を実施して、ユーザーへのアカウント

の割り当てを自動化します。テリトリーは、1つまたは複数の抽象化されたアカウント属性
によって定義され、ビジネスに対する特定の限定された時点のコンテキストを持ちます。

商談と予測レポートを自動化するために使用されます。プライベートな商談とアカウント

の共有モデルを使用しているが、数千から数百万のアカウントを管理する必要がある場合

に最適です。テリトリー管理は、

最新問題: 199
Universal Containersには、チャット、ケース、Webフォームの送信など、すべてのサービ
スリクエストを処理する単一のコンタクトセンターがあります。すべてのリクエストが受

信順に処理されるように、担当者に作業を均等に割り当てることが重要です。

コンサルタントはこの要件にどのように対処するでしょうか?
A.最もアクティブでないルーティングでオムニチャネルを構成する
B.ライブエージェントのスキルベースのルーティングを構成する
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C.ケース割り当てルールを構成する
D.最も利用可能なルーティングでオムニチャネルを構成する
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 200
レポートを通じてデータへのアクセスはどのように制御されますか?
Answer:
レポートに表示される情報は、アクセスできるデータです。これには、自分が所有するレ

コード、自分が読み取りまたは読み取り/書き込みアクセス権を持つレコード、自分と共有
されているレコード、階層内で自分より下位のロールのユーザーが所有または共有してい

るレコード、自分が「読み取り」権限を持つレコードが含まれます。

最新問題: 201
Northern Trail Outfittersのパートナーは、営業担当者向けに最近実装された新しい見積機
能を必要としています。何を推奨すればよいでしょうか?
A.パートナーコミュニティで見積もりとコンテンツを有効にして、パートナーが PDF見
積もりを保存できるようにします。

B.パートナー販売プロセスを更新して、パートナー見積の管理と送信の段階を含めます。
C.パートナーに見積へのアクセス権を付与し、見積関連リストをパートナー商談ページレ
イアウトに追加します。

D.パートナー以外の見積とは別に、商談に関するパートナーの見積を取得するためのカス
タム見積オブジェクトを作成します。

Answer: (解答を表示する)

最新問題: 202
顧客は、モバイルユーザー向けにカスタムモバイルレイアウトとカスタムブランディン

グを必要としています。コンサルタントはどのソリューションを推奨すべきでしょうか?
A.モバイルクラス
B.カスタムモバイル
C.セールスフォース
D.モバイル用チャッター
Answer: C (メーッセージを残す)

最新問題: 203
Cloud Kicksは、消費者と企業の両方に販売したいと考えています。消費者向け営業チーム
と企業向け営業チームは、異なるステージを使用します。

コンサルタントがこの要件を満たすために使用できる Salesforce機能は 2つあります。
2つの回答を選択してください
A.販売プロセス
B.レコードタイプ
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C.機会分割
D.パイプライン検査
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 204
Cloud Kicksでは、データウェアハウスと Salesforceが統合されています。運用担当 VP
は、システム間で顧客データを同期したいと考えています。

データの整合性を確保するためにコンサルタントは何を推奨すべきでしょうか?
A.管理者プロファイルを除くすべてのプロファイルのフィールドセキュリティ設定で読
み取り専用を指定して、アカウントオブジェクトの暗号化フィールドを設定します。

B.アカウントオブジェクトにプロセスビルダープロセスを設定し、毎月一意の値を
チェックします。

C.管理者プロファイルを除くすべてのプロファイルのフィールドセキュリティ設定で読
み取り専用を指定して、アカウントオブジェクトの外部 IDフィールドを設定します。
D.データローダーを使用して、データウェアハウスから毎月データをインポートするよう
に設定します。

Answer: A (メーッセージを残す)

最新問題: 205
正しいテキスト

変換率を変更した場合、以前の変換率は保存されますか?
Answer:
いいえ

以前の変換率は保存されません。

最新問題: 206
営業担当者は、カレンダーの管理と会議の記録に同じシステムを使用する必要がありま

す。

A. .偽
B.真実
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 207
標準価格表とカスタム価格表に関する次の記述のうち、正しいものはどれですか? (該当す
るものをすべて選択してください)
A.カスタム価格表は、標準価格表に記載されている製品のサブセットです。
B.標準価格表には、すべての製品とそれに関連付けられた標準価格のマスターリストが含
まれています。

C.カスタム価格表には、すべての製品とそれに関連付けられたカスタム価格のマスターリ
ストが含まれます。
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Answer: A,B (メーッセージを残す)

最新問題: 208
Cloud Kicks (CK)には、フランチャイズ販売部門と一般販売部門の 2つの販売部門があり
ます。各部門の営業担当者は、異なるユーザープロファイルを持っています。フランチャイ

ズ販売部門の営業担当者は、ビジネスアカウントのみを設定できる必要があります。

この要件を満たすためにコンサルタントは何を推奨すべきでしょうか?
A.フランチャイズ販売ユーザープロファイルから個人取引先レコードタイプを削除しま
す。

B.個人取引先に少なくとも 2つのレコードタイプがあることを確認します。
C.共有ルールを使用して、フランチャイズ部門とパブリック部門間でアカウントを共有し
ます。

D. Salesforceサポートに、CKの組織内の個人取引先を無効にするよう依頼します。
Answer: A (メーッセージを残す)
これらの回答により、カスタム価格表ごとに異なる通貨を設定でき、各製品に異なる通貨

で複数の価格を設定できるため、CKはさまざまな通貨で製品を販売できるようになりま
す。標準価格表には、組織で使用される各通貨で各製品の価格が少なくとも 1つ設定され
ている必要があります。

最新問題: 209
コンサルタントが、Cloud Kicksでの Sales Cloud実装の構築および検証フェーズを完了し
ました。

コンサルタントは次にどのステップを完了する必要がありますか?
A.最新の Salesforceリリースにアップグレードします。
B.作業明細書に署名します。
C.トレーニングを実施します。
D.事後検証を完了します。
Answer: C (メーッセージを残す)
Sales Cloud実装の構築フェーズと検証フェーズを完了したら、次のステップは、システム
のエンドユーザーと管理者にトレーニングを提供することです。トレーニングは、ユー

ザーがシステムを効果的かつ効率的に使用する方法を理解し、日常業務の一部としてシス

テムを採用するために不可欠です。トレーニングは、オンラインコース、ウェビナー、ビデ

オ、マニュアル、ハンズオンセッションなど、さまざまな形式で提供できます。

最新問題: 210
Force.comサンドボックスの利点は何ですか?
A. Salesforceの機能を拡張します
B.ボタンを作成または変更し、承認を動的にルーティングできます。
C.開発、テスト、トレーニングを可能にします
D.新しいアプリケーション機能を構築します
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Answer: C (メーッセージを残す)

最新問題: 211
Cloud Kicksの営業マネージャーは、営業メンバーが運営および管理する領域で営業効果を
示す動的なダッシュボードを導入したいと考えています。

コンサルタントは、動的ダッシュボードに関して営業マネージャーにどの 2つの考慮事項
をアドバイスする必要がありますか?
2つの回答を選択してください
A.動的ダッシュボードは手動で更新する必要があります。
B.動的ダッシュボードは、パブリックフォルダーまたは共有フォルダーに保存する必要が
あります。

C.動的ダッシュボードでは、すべてのユーザーが任意のユーザーとしてデータを表示でき
ます。

D.動的なダッシュボードでは、ユーザーは各コンポーネントに従う必要があります。
Answer: B,C (メーッセージを残す)

有効な Sales-Cloud-Consultant問題集は GoShiken.com が提供された合格しやすい
Sales-Cloud-Consultant試験問題集！ GoShiken.comが最新の Sales-Cloud-
Consultant試験問題集を提供しています。GoShiken.com Sales-Cloud-Consultant試
験問題は最新で、解答が正確でございます。最新の GoShiken.com Sales-Cloud-
Consultant問題集をゲットする人はこちら:
https://www.goshiken.com/Salesforce/Sales-Cloud-Consultant-mondaishu.html

(19230%OFF問題集溶と正解付きで 30%ｗ特別割引コード: Freepdfdumps)

最新問題: 212
ユニバーサルコンテナーズは顧客とのやり取りにライブエージェントを使用しています。

サービス担当者は時間がかかりすぎると不満を漏らしています。

チャットを終了してケースを閉じる時間です。

この懸念に対処するためにコンサルタントが推奨すべき 2つの機能はどれですか? 2つの
回答を選択してください

A.ビジュアルワークフロー
B.電撃誘導エンゲージメント
C.クイックテキスト
D.マクロ
Answer: C,D (メーッセージを残す)

最新問題: 213
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組織全体の価格表へのアクセス権のデフォルトは「使用」に設定されていますが、価格表に

アクセスできるのは営業担当者のみです。最初のステップは何でしょうか?
A.組織全体のデフォルト設定を「アクセスなし」に変更します

B.組織全体のデフォルト設定を「表示のみ」に変更します

C.組織全体のデフォルト設定をそのままにして、営業担当者のアクセス権を変更します。
D.営業担当者のアクセス権を「使用」に変更します。
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 214
これまで、2つの営業には別々のアカウントと商談がありました。営業担当者 Aは、1つの
アカウントのいくつかの商談に営業担当者 Bを含めたいと考えています。
アカウントチームが有効になっていて、このアカウントで使用されている場合、営業担当

者 Aが営業担当者 Bに許可できる 2つのアクションはどれですか。2つの回答を選択して
ください。

A.アカウントのケースに対する読み取りアクセス権を付与します。
B.アカウントのすべての商談を編集します。
C.アカウントを表示し、アクティビティを非公開にします。
D.アカウントの商談の 1つを表示します。
Answer: (解答を表示する)
取引先チームが有効になっていて、取引先に対して使用されている場合、営業担当者 Aは、
営業担当者 Bを取引先のチームメンバーとして追加し、ケースへの読み取りアクセス権を
持つチームロールを割り当てることで、営業担当者 Bに取引先のケースへの読み取りアク
セス権を付与できます。また、営業担当者 Aは、営業担当者 Bをその商談のチームメン
バーとして追加し、商談への読み取りアクセス権以上を持つチームロールを割り当てるこ

とで、営業担当者 Bが取引先の商談の 1つを表示できるようにすることもできます。

最新問題: 215
Universal Containersは、アカウントと商談のプライベート共有モデルを構成しました。営
業戦略の一環として、各営業担当者は商談ごとに同じ担当者と連携します。

営業担当者に適切な機会へのアクセスを許可するには、コンサルタントは何を推奨すべき

でしょうか?
A. Chatterを有効にし、顧客 Chatterグループを構成して、アイデアのコラボレーションを
可能にします。

B.各チームのパブリックグループを作成し、営業担当者がそれぞれのグループと手動で商
談を共有できるようにします。

C.各営業担当者に対して、デフォルトの商談チームと商談を自動的に共有するトリガーを
作成します。

D.商談チーム販売を有効にし、各営業担当者にデフォルトの商談チームを設定させます。
Answer: D (メーッセージを残す)
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最新問題: 216
Universal Containersには、アカウントと商談のプライベート共有モデルがあります。営業
戦略の一環として、各営業担当者は商談ごとに同じ担当者と連携します。

営業担当者に適切な機会へのアクセスを許可するには、コンサルタントは何を推奨すべき

でしょうか?
A. Chatterを有効にし、アイデアのコラボレーションを可能にするために顧客の Chatter
グループを構成します。

B.商談チーム販売を有効にし、各営業担当者にデフォルトのチームを設定させる
C.各チームに公開グループを作成し、営業担当者にデフォルトの商談チームを設定しても
らいます。

D.各営業担当者に対して、デフォルトの商談チームと商談を自動的に共有するトリガーを
作成します。

Answer: B (メーッセージを残す)

最新問題: 217
Cloud Kicksは、商談が終了日を過ぎてもまだ開いている場合に営業担当者に通知を送信し
たいと考えています。

要件を満たすためにコンサルタントが推奨すべき 2つのソリューションはどれですか?
2つの回答を選択してください
A.営業担当者に商談を追跡するよう指示します。
B. Einstein Opportunity Insightsを有効にします。
C.スケジュールされたアクションと電子メールアラートを備えた Flowを使用します。
D.営業担当者を商談チームに追加します。
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 218
コンテンツ配信によって何が可能になりますか?
Answer:
コンテンツ配信を使用すると、PowerPoint、Word、Excel、Adobe PDFドキュメントをオン
ライン表示用に最適化されたWebページに変換できます。

最新問題: 219
正しいテキスト

Salesforceの特定のコンポーネントに翻訳が存在しない場合は、どのような結果になりま
すか?
Answer:
もし

カスタマイズされたコンポーネントに翻訳された値がない場合は、ユーザーには組織のデ

フォルト言語で値が表示されます。
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最新問題: 220
Universal Containersは、Salesforceユーザーが別の Salesforce組織内の会社の請求シス
テムから顧客の請求情報を表示および更新できるようにしたいと考えています。

この要件を満たすためにコンサルタントは何を実装する必要がありますか?
A. Salesforce Connectと外部オブジェクト
B.マイドメインとシングルサインオン
C.夜間にスケジュールされたバッチデータジョブ
D.ワークフロールールとアウトバウンドメッセージ
Answer: (解答を表示する)
Salesforce Connectを使用すると、Salesforceにデータをコピーせずに外部ソースから
データにアクセスできます。外部システムのデータにマップする外部オブジェクトを作成

し、他のオブジェクトと同様に Salesforceで使用できます。これにより、現在の組織内の別
の Salesforce組織から顧客の請求情報を表示および更新できます。検証済みの参照:
https://developer.salesforce.com/resources2/certification-
site/files/SGCertifiedSalesCloudConsultant.pdf (16ページ)
https://help.salesforce.com/s/articleView?
id=sf.data_access_salesforce_connect.htm&type=5

最新問題: 221
Cloud Kicks (CK)の営業チームは、販売代理店と小売業者という 2種類のリードを扱って
います。CKの経営陣は、リードを商談に変換する前に、営業チームが 2つの異なるリード
評価プロセスに従うことを望んでいます。

この要件を満たすためにコンサルタントが推奨すべき 3つのアクションはどれですか?
3つの回答を選択してください
A.小売業者と販売代理店のリードプロセスを作成します。
B.新しいプロファイルを作成し、それにリードレコードタイプを 1つだけ割り当てます。
C.リードタイプに基づいて、さまざまなキャンペーンにリードを追加します。
D.各リードタイプに固有のステータス選択リスト値を作成します。
E.販売代理店および小売業者のリードレコードタイプを作成します。
Answer: A,D,E (メーッセージを残す)
小売業者と販売業者のリードプロセスを作成すると、CKはリードを商談に変換する前に
2つの異なるリード評価プロセスに従うことができます。これにより、各リードタイプの
ステータスフィールドに異なる選択リスト値のセットを定義できるようになります。リー

ドプロセスは、オープン、連絡済み、評価済み、変換済みなど、ユーザーがリードを評価す

るために実行する手順を表すステージのコレクションです。各リードタイプに固有のス

テータス選択リスト値を作成すると、CKは 2つの異なるリード評価プロセスに従うこと
ができます。これにより、異なるタイプのリードで進捗状況を追跡および測定する方法を

カスタマイズできるようになります。たとえば、小売業者のリードと販売業者のリードを

評価するための基準やアクションが異なる場合があります。販売業者と小売業者のリード
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のレコードタイプを作成すると、CKは 2つの異なるリード評価プロセスに従うことがで
きます。これにより、各リードタイプに異なるページレイアウト、プロセス、およびビジネ

スロジックを割り当てることができるようになります。レコードタイプは、さまざまなビ

ジネス要件またはユーザープロファイルに基づいてレコードを分類する方法です。

最新問題: 222
Cloud Kicksは、収益額の分割率が 100%未満の場合に、営業担当者が個々のチームメン
バーの分割率を表示できるようにしたいと考えています。

コンサルタントはどの帰属方法を推奨すべきでしょうか?
A.機会の割合の分割
B.機会オーバーレイ分割
C.機会金額の分割
Answer: A (メーッセージを残す)
Salesforceの商談パーセンテージ分割方式では、チームメンバー間で収益を共有できま
す。各メンバーに収益の特定のパーセンテージを割り当てることができます。この方法は、

収益をチームメンバー間でどのように分配するかを細かく制御できるため、分割パーセン

テージが収益額の 100%未満の場合に理想的です。Salesforceのドキュメントによると、
商談分割は、収益認識や報酬など、さまざまな販売シナリオを反映するように設定できま

す。商談パーセンテージ分割方式は、分割の合計が 100%未満になるシナリオを特にサ
ポートします。

参照：

Salesforce商談分割の概要
機会分割の設定

最新問題: 223
Cloud Kicks (CK)は、Selesforce予測構成を分析し、改善方法を CKにアドバイスするため
にコンサルタントを雇いました。コンサルタントは、価値提案ステージの商談が

Collaborative Forecastingに一貫して表示されず、レポートが不正確になっていることを
発見しました。商談が一貫して表示されるようにするには、コンサルタントはどのような

ことを推奨すべきでしょうか。

A.商談ステージを予測カテゴリにマッピングします。
B.予測カテゴリに検証ルールを追加します。
C.予測カテゴリを必須にします。
D.予測レポートを変更して予測カテゴリを含めます。
Answer: A (メーッセージを残す)

最新問題: 224
Universal Containersの営業担当者は、Salesforceへのアクセス権を持たない顧客と製品仕
様書を共有したいと考えています。これらの顧客には、ダウンロード権限なしでブラウザ
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でドキュメントをプレビューすることのみを許可する必要があります。この要件を満たす

ためにコンサルタントはどのようなソリューションを推奨すべきでしょうか?
A.ファイルをChatterファイルにアップロードし、ダウンロード配信オプションを無効にし
ます

B.ファイルを Chatterファイルにアップロードし、パスワード保護オプションを有効にし
ます。

C.ファイルをコンテンツにアップロードし、ダウンロード配信オプションを無効にしま
す。

D.ファイルをドキュメント化し、外部から利用可能なオプションを有効にします。
Answer: C (メーッセージを残す)

最新問題: 225
Universal Containersは、営業担当者が Gmailから送受信するメールとイベントを、関連レ
コードのアクティビティタイムラインに自動的に追加したいと考えています。

要件を満たすためにコンサルタントは何を推奨すべきでしょうか?
A.マーケティングクラウドジャーニー
B. Salesforce向け Gmail
C.アインシュタインアクティビティキャプチャ
D.リードへのメール
Answer: C (メーッセージを残す)

最新問題: 226
ある組織は、「記録システム」として別々のシステムを維持したいと考えています。このシ

ナリオでは、どのようにしてデータの整合性を確保しますか?
Answer:
統合を使用して、さまざまなシステムからデータにアクセスしたり、Salesforce.comを通
じて実行される更新に基づいてデータを「正確」に維持したりできます。

有効な Sales-Cloud-Consultant問題集は GoShiken.com が提供された合格しやすい
Sales-Cloud-Consultant試験問題集！ GoShiken.comが最新の Sales-Cloud-
Consultant試験問題集を提供しています。GoShiken.com Sales-Cloud-Consultant試
験問題は最新で、解答が正確でございます。最新の GoShiken.com Sales-Cloud-
Consultant問題集をゲットする人はこちら:
https://www.goshiken.com/Salesforce/Sales-Cloud-Consultant-mondaishu.html

(19230%OFF問題集溶と正解付きで 30%ｗ特別割引コード: Freepdfdumps)

最新問題: 227
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Cloud Kicksは、米国に加えてヨーロッパでも事業を開始しました。同社は EURと USDの
両方をサポートする高度な通貨管理を実現しました。Cloud Kicksには、既存のロールアッ
プサマリーフィールドもあります。通貨関連のロールアップサマリーフィールドはどこ

でサポートされていますか?
A. OpportunityオブジェクトからAccountオブジェクトをロールアップする
B.任意のカスタムオブジェクトから商談オブジェクトへ
C. OpportunityラインオブジェクトからOpportunityオブジェクトへ
D.オブジェクトから商談オブジェクトまで
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 228
クォータについて説明します。

A.成熟度のさまざまな段階にある機会から構成される
B.ドル金額、製品ファミリ単位、またはその両方で表現できる収益予測
C.一定の期間内にどれだけ販売すべきかのベンチマーク
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 229
Cloud Kicks (CK)には、1つの商談で協力する複数の営業担当者が頻繁に存在します。CK
では、販売目標を追跡するために、Salesforceを使用して各営業担当者にクレジットを割
り当てる必要があります。

この要件を満たすためにコンサルタントはどの Salesforce機能を使用する必要がありま
すか?
A.機会分割
B.セールス分析
C.カスタムメタデータ
D.共同予測
Answer: A (メーッセージを残す)
商談分割は、商談で協力する複数の営業担当者にクレジットを割り当てることができる

Salesforceの機能です。ユーザーは、収益分割やオーバーレイ分割などのさまざまな種類
の分割を定義し、各チームメンバーにパーセンテージまたは金額を割り当てることができ

ます。商談分割は、販売ノルマや目標に対する個人およびチームのパフォーマンスを追跡

するのに役立ちます。検証済みの参照: [商談分割]

最新問題: 230
Salesforce機能を本番環境に導入する際に使用すべき 3つのベストプラクティスは何で
すか?
3つの回答を選択してください
A.事前に展開を計画し、組織内のすべてのユーザーに伝えます。
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B.本番環境にデプロイする前に、コードの少なくとも 60%が単体テストでカバーされて
いることを確認します。

C.よりスムーズな実際のエクスペリエンスを実現するために、テスト展開をステージング
環境に移行します。

D.展開前の 1日間は、すべてのユーザーが本番環境にログインしないようにします。
E.ユーザーが組織に変更を加えない時間帯を選択します。
Answer: A,C,E (メーッセージを残す)

最新問題: 231
Universal Containersは、いくつかの機会についてコンサルティングパートナーと連携し
ています。パートナーアカウントが顧客機会のパートナー関連リストに追加されると、ど

のような影響がありますか?
A.パートナーアカウントの連絡先が、商談の連絡先ロール関連リストに追加されます。
B.パートナーアカウントの連絡先が商談チームに追加されます。
C.パートナーアカウントが顧客アカウントのパートナー関連リストに追加されます。
D.パートナーアカウント所有者は、その顧客アカウントのすべての連絡先を表示できま
す。

Answer: (解答を表示する)

最新問題: 232
ファネルチャートを使用する理由は何ですか?
Answer:
順序付けられたセット内の複数のグループを表示し、ボトルネックを特定するのに役立ち

ます。

最新問題: 233
Universal Containersの経営陣は、それぞれの地理的地域からのコンタクトセンターの指
標を確認したいと考えています。コンサルタントはこの要件をどのようにサポートすれば

よいでしょうか?
A.ケースチームフィルターを使用して単一のダッシュボードを作成します。
B.地域フィルターを使用して単一のダッシュボードを作成します。
C.各リージョンのダッシュボードを作成します。
D.各ケースチームのダッシュボードを作成します。
Answer: B (メーッセージを残す)

最新問題: 234
Universal Containersの再販業者は、商談を管理するためにパートナーコミュニティのレ
ポートにアクセスする必要があります。再販業者にレポートへの適切なレベルのアクセス

権を付与するには、Salesforceをどのように構成すればよいですか?
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A.パートナーコミュニティに新しいタブを作成し、適切なリストビューとレポートフォ
ルダーを表示します。

B.パートナーが適切なリストビューとレポートへのリンクを投稿できる Chatterグルー
プを作成します。

C.適切なリストビューとレポートフォルダーを作成し、すべてのパートナーユーザーと
共有します。

D.すべてのパートナーユーザー向けに、パートナーコミュニティに適切なリストビュー
とレポートフォルダーを作成します。

Answer: A (メーッセージを残す)

最新問題: 235
Cloud Kicksの営業マネージャーは、チームノルマとともに製品ファミリー別の商談予測を
含むレポートとダッシュボードを表示する必要があります。コンサルタントはどのソ

リューションを推奨すべきでしょうか?
気に入ったものを選択してください。

A.クローズした商談、予測項目、およびノルマを含む結合レポートを作成します。
B.分析スナップショットを構成して、商談予測とクォータを取得します。
C.製品レポートを使用してクォータを設定し、必要なフィールドを追加します。
D.予測クォータと項目を含むカスタムレポートタイプを作成します。
Answer: D (メーッセージを残す)

最新問題: 236
Universal Containersは四半期末が近づいていますが、コミットされた予測は目標を大きく
下回っています。追加の販売機会を特定するために、Universal Containersは顧客が使用し
ている競合製品を追跡し、それらの顧客アカウントに販売できるようにする必要がありま

す。競合製品の情報はどこで追跡すればよいでしょうか?
A.機会商品
B.資産
C.製品
D.チャンス
Answer: B (メーッセージを残す)

最新問題: 237
エンドユーザーは Salesforce for Outlookをどのように使用できますか? (該当するものを
すべて選択してください)
A. Salesforce for Outlookをインストールする
B.プロファイルを使用してユーザーに構成を割り当てる
C. Outlook同期フォルダを選択
D. Outlookの設定を定義する
Answer: A,C (メーッセージを残す)
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最新問題: 238
ユニバーサルコンテナでは、営業担当者が新規顧客を開拓するたびに新しいリードを入力

し、その新規リードが適格と判断されたら、取引を追跡するために新しい商談を作成する

必要があります。コンサルタントは、データの品質と正確性を強化するために何を推奨し

ますか? 3つの回答を選択してください
A.リード変換プロセスを作成します。
B.リードに検証ルールを作成する
C.データ品質チェックを実行するための Apexトリガーを作成します。
D.リードフィールドを対応する商談フィールドにマッピングする
E.商談の検証ルールを作成する
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 239
Universal Containersの営業担当者は、1つの商談に関して複数の見積りを頻繁に受け取っ
ています。見積りを管理するためにコンサルタントはどのソリューションを推奨すべきで

しょうか。

A.商談の [同期の開始]ボタンをクリックすると、商談が見積もりにリンクされ、自動同期
が実行されます。

B.商談商品と見積明細項目にワークフロールールを作成し、それらの同期を維持します。
C.商談製品明細項目に変更があった場合に見積明細項目を更新します。
D.見積の [同期の開始]ボタンをクリックすると、見積が商談にリンクされ、自動同期が実
行されます。

Answer: D (メーッセージを残す)

最新問題: 240
ユニバーサルコンテナーズは販売地域を再編しており、40万のアカウント全体の所有権
を更新する必要があります。

組織全体のアカウントのデフォルトはプライベートです。

コンサルタントが販売地域とアカウント所有者を更新する際に考慮すべき 2つの要素はど
れですか?
2つの回答を選択してください
A.更新を実行する前に、組織全体のデフォルトをパブリックに設定する必要があります。
B. Salesforceプラットフォームでは、一度に最大 200個のアカウントを更新できます。
C.データの更新により共有の再計算が行われるため、オフピーク時間帯に完了する必要が
あります。

D.チームは共有計算を延期して、データ更新中のロックエラーのリスクを軽減できます。
Answer: C,D (メーッセージを残す)
*データの更新により共有の再計算が発生するため、オフピーク時に完了する必要があり
ます。また、チームはデータ更新中にロックエラーが発生するリスクを減らすために共有
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の計算を延期することができます。これらは、組織全体のプライベートデフォルトを持つ

400,000のアカウントの販売地域とアカウント所有者を更新する際に考慮すべき2つの要素
です。共有の再計算は、

*共有設定または所有権の変更に基づいてアクセスを記録します。オフピーク時間
は、Salesforceでのユーザーアクティビティやシステム負荷が少ない時間です。共有計算
の延期は、ユーザーが共有の再計算をすぐに実行するのではなく、後で延期またはスケ

ジュールできるようにするオプションです。

ロックエラーは、2つ以上のプロセスが同時に同じレコードにアクセスまたは変更しよう
としたときに発生するエラーです。

*これら 2つの要素を考慮することで、Universal Containersは、ユーザーエクスペリエン
スやデータの整合性に影響を与えることなく、データ更新が効率的かつ効果的に実行され

るようにすることができます。オフピーク時にデータ更新を完了することで、Salesforce
のユーザーアクティビティやシステム負荷が増加するピーク時に、Universal Containers
はユーザーパフォーマンスや可用性への影響を回避できます。共有計算を延期すること

で、Universal Containersは、レコードの同時アクセスや変更が少ない後で計算を実行し、
データ更新中のロックエラーのリスクを軽減できます。

最新問題: 241
Northern Trail Outfitters (NTO)は、50,000人のリードのリストに毎月電子メールプロモー
ションを送信したいと考えています。この要件を満たすためにコンサルタントはどのよう

なことを推奨すべきでしょうか。

A.リードタブにある標準のSalesforce一括メールツールを使用する
B.毎月リードにメールを送信するためのメールアラートワークフロールールを作成しま
す。

C.マーケティングキャンペーン用のメールを送信するには、メール実行ベンダーを使用し
ます。

D.リード割り当てルールを作成し、リードに毎月メールを送信します。
Answer: (解答を表示する)

有効な Sales-Cloud-Consultant問題集は GoShiken.com が提供された合格しやすい
Sales-Cloud-Consultant試験問題集！ GoShiken.comが最新の Sales-Cloud-
Consultant試験問題集を提供しています。GoShiken.com Sales-Cloud-Consultant試
験問題は最新で、解答が正確でございます。最新の GoShiken.com Sales-Cloud-
Consultant問題集をゲットする人はこちら:
https://www.goshiken.com/Salesforce/Sales-Cloud-Consultant-mondaishu.html

(19230%OFF問題集溶と正解付きで 30%ｗ特別割引コード: Freepdfdumps)

最新問題: 242
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Cloud Kicksの営業マネージャーは、チームノルマとともに製品ファミリー別の商談予測を
含むレポートとダッシュボードを表示する必要があります。コンサルタントはどのソ

リューションを推奨すべきでしょうか?
A.クローズした商談、予測項目、およびノルマを含む結合レポートを作成します。
B.製品レポートを使用してクォータを設定し、必要なフィールドを追加します。
C.分析スナップショットを構成して、商談予測とクォータを取得します。
D.予測クォータと項目を含むカスタムレポートタイプを作成します。
Answer: D (メーッセージを残す)

最新問題: 243
Universal Containersは、商談の成立に以前よりも時間がかかっていると判断しました。
クローズまでに要する時間が長くなった理由を判断するために、営業管理部門はどのよう

な措置を講じるべきでしょうか?回答を 2つ選択してください。
A.ユーザーのログイン率とオープン商談レコードのアクティビティを調べます。
B.マーケティングキャンペーンに割り当てられた予算を確認します。
C.商談ステージの期間を表示するダッシュボードを構築します。
D.時間の経過とともにリードのコンバージョン率が低下したかどうかを評価します。
Answer: A,C (メーッセージを残す)

最新問題: 244
キャンペーンに関連付けられたリードを変換する場合、キャンペーンは変換時にアカウン

トに関連付けられますか?
Answer:
いいえ。キャンペーンは通常、商談に関連付けられます。「プライマリキャンペーンソー

ス」は、リード変換前にリードに関連付けられたキャンペーンを追跡するフィールドです。

この値は、リードの詳細で手動で変更できます。指定されたキャンペーンにクレジットさ

れた収益額の 100%が提供されます。

最新問題: 245
Cloud Kicksは毎回の締め切りに遅れ、会議にも何度か出席できませんでした。プロジェク
トを軌道に戻すために、コンサルタントは Cloud Kicksプロジェクトマネージャーに何を
推奨すべきでしょうか。

A.要件ワークショップを設定し、承認を得る
B.ソリューション設計を記述し、承認を得て、ビルドフェーズを開始できるようにしま
す。

C.コミュニケーション計画を見直し、顧客との接点をより頻繁に設定します。
D.顧客がどのようなソリューションを望んでいるかを尋ね、構築フェーズの最後にデモを
行います。

Answer: C (メーッセージを残す)
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最新問題: 246
Cloud Kicksは毎回の締め切りに遅れ、会議も数回欠席しました。
プロジェクトを軌道に戻すために、コンサルタントは Cloud Kicksプロジェクトマネー
ジャーに何を推奨すべきでしょうか?
A.要件ワークショップをセットアップし、承認を得ます。
B.コミュニケーション計画を見直し、顧客とのタッチポイントをより頻繁に設定します。
C.顧客がどのようなソリューションを望んでいるかを尋ね、構築フェーズの最後にデモを
行います。

D.ソリューション設計を記述し、承認を得てビルドフェーズを開始できるようにします。
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 247
営業担当者は、Cloud Kicksで新しい商談に取り組む際に、過去の契約の価格を確認したい
と考えています。

契約は取引先ページから作成されます。営業担当者は、商談レコードで取引先のすべての

契約を表示する必要があります。

要件を満たすためにコンサルタントは何を実装する必要がありますか?
A.アカウント依存関係フィルターを使用して、契約へのカスタム商談参照フィールドを構
築し、編集可能にします。

B.販売レコードタイプで使用される各商談ページレイアウトに契約関連リストを追加し
ます。

C.関連リスト -単一コンポーネントを使用して、取引先の契約を商談 Lightningページに
表示します。

D.営業が使用する商談ページレイアウトから契約レコードを作成するためのオブジェク
ト固有のアクションを作成します。

Answer: C (メーッセージを残す)
*関連リスト -単一コンポーネントを使用して取引先の契約を商談 Lightningページに表示
することは、取引先のすべての契約を商談レコードに表示するという要件を満たす最善の

方法です。関連リスト -単一コンポーネントは、単一の取引先契約を表示する Lightningコ
ンポーネントです。

*レコードページ上の別のオブジェクトからのレコードの関連リスト。契約は、組織が販売
または提供する製品またはサービスに関する、取引先と組織間の合意を表すレコードで

す。関連リスト -単一コンポーネントを使用して取引先の契約を商談 Lightningページに表
示することで、営業担当者は別のページに移動したり別の参照フィールドを作成したりす

ることなく、商談に関連する取引先のすべての契約を簡単に確認できます。

最新問題: 248
Cloud Kicksは、商談を利用して、Shoe of the Monthクラブへの登録を報告および追跡し
たいと考えています。
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加入者は、一括払い、または毎週、毎月、四半期ごとに支払うことができます。

要件を満たすためにコンサルタントはどのソリューションを推奨すべきでしょうか?
A. Opportunityオブジェクトへの参照を使用してアセットを構成します。
B.製品オブジェクトのスケジュールを有効にします。
C. Opportunityオブジェクトへの参照を使用して契約を実装します。
D. Opportunityオブジェクトのスケジュールをアクティブ化します。
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 249
Cloud Kicksは、リードレコードが変換されると、ユーザー入力を最小限に抑えて、取引先、
取引先責任者、商談、および製品のレコードが自動的に作成されるようにしたいと考えて

います。この要件を満たすためにコンサルタントはどの戦略を使用すべきでしょうか?
A.標準の変換ボタンをカスタム Lightningコンポーネントで上書きします。
B.ワークフロールールを利用してレコードを作成します。
C.新しいレコードを作成するカスタムクイックアクションを作成する
D.セットアップからカスタマイズされたリード変換設定を有効にします。
Answer: D (メーッセージを残す)

最新問題: 250
Cloud Kicks (CK)では、事前に定義された営業担当者のグループが取引先で共同作業を行
うセールスモデルを使用しています。各グループは特定の取引先も担当します。CKでは、
取引先に対する組織全体のデフォルトアクセスがパブリック読み取り/1に設定されてい
ます。CKは、営業担当者が自分の責任範囲外で取引先を編集すると、データ品質に問題が
発生することを発見しました。CKは、営業担当者がすべての取引先を表示できるようにし
ながら、編集を特定の取引先を担当する営業担当者のみに制限したいと考えています。

誤った編集を排除しながら担当者が引き続き共同作業できるようにするために、コンサル

タントが推奨すべき 2つの手順はどれですか?
2つの回答を選択してください
A.アカウントチームを有効にして、所有者が読み取り/書き込みアクセス権を付与できる
ようにします。

B.アカウント組織全体のデフォルトをパブリック/読み取り専用に変更します。
C.アカウントの組織全体のデフォルトをプライベートに変更します。
D.すべてのアカウントに読み取り/書き込みアクセス権を付与するアカウント共有ルール
を作成します。

Answer: (解答を表示する)

最新問題: 251
クリーンデータとは何ですか?
A.ユーザーが信頼するデータ
B.他のデータから独立したデータ
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C.管理者によって入力されたデータ
D.単一のロールで使用されるデータ
E.新しく入力されたデータ
Answer: A (メーッセージを残す)

最新問題: 252
Northern Trail Outfitters (NTO)には、アカウントと商談のプライベート共有モデルがあり
ます。各営業担当者は、専属の営業エンジニアと連携するように割り当てられます。営業エ

ンジニアは、割り当てられた営業担当者のアカウントと商談にアクセスする必要がありま

す。この要件を満たすために、コンサルタントは何を推奨すべきでしょうか?
A.営業担当者に、担当の営業エンジニアとアカウントや商談を手動で共有してもらいま
す。

B.アカウントチームを有効にし、各営業担当者にデフォルトのチームを設定させる
C.基準に基づく共有ルールを作成し、アカウントと商談を営業エンジニアと共有する
D.営業エンジニアを営業担当アカウントおよび商談チームに追加するためのトリガーを
作成します。

Answer: B (メーッセージを残す)

最新問題: 253
ジョーはリードのレコード所有者です。リード共有ルールは、ジョーが所有するリードが

共有されるように定義されています。

「ジョーのチーム」という公開グループでリードが取引先、取引先責任者、商談に変換され

ると、

これらのオブジェクトにプライベート共有モデルが実装されており、

これらのオブジェクトには共有ルールが定義されていませんか?
A. Joe、パブリックグループの全メンバー、Joeのチーム、および役割 '-'のグループメン
バーより上位のユーザー

階層は 3つのレコードにアクセスできるようになります。
B.アカウント、連絡先、および商談レコードにアクセスできるのは Joeだけです。
C.ジョーと彼より上の階層の役職の人は、3つのレコードにアクセスできます。
D.ジョー、パブリックグループの全メンバー、そしてジョーのチームは3つのレコードにア
クセスできるようになります。

Answer: B (メーッセージを残す)

最新問題: 254
Cloud Kicksは、商談を利用して「今月の靴」クラブへの登録を報告および追跡したいと考え

ています。登録者は、全額 (一括)、週ごと、月ごと、または四半期ごとに支払うことができま
す。コンサルタントは、Cloud Kicksのニーズを満たすためにどのソリューションを推奨す
べきでしょうか。
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A. Opportunityオブジェクトのスケジュールを有効にする
B. Opportunityオブジェクトへの参照を使用して契約の使用を構成する
C.機会オブジェクトへの参照を使用して資産の使用を構成する
D.製品オブジェクトのスケジュールを有効にする
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 255
組織全体の価格表のデフォルトは「アクセスなし」に設定されています。営業担当者が南米

の価格表を表示し、この価格表の製品を商談に追加できるようにするには、どうすればよ

いでしょうか。

A.すべての営業担当者の組織全体のデフォルトを「使用」に設定します

B.南米価格表の営業担当者に特定の「使用」アクセス権を付与します。
C.組織全体のデフォルトを「使用」に設定し、営業担当者以外のすべてのアクセスを手動で

「アクセスなし」に変更します。

D.すべてのカスタム価格Bを変更する
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 256
Cloud Kicks (CK)の幹部が、ビジネス内の高レベルのプロセス領域を示す図を作成するよ
うに管理者に依頼しました。CKは、この図を使用して、ビジネス全体における新しいビジ
ネス領域のコンテキストを示す予定です。

この要件を満たすために管理者は何を作成する必要がありますか?
A.サプライヤー、輸入、プロセス、出力、顧客 (SIPOC)図
B.強み、弱み、機会、脅威 (SWOT)図
C.バリューストリームマップ
D.機能モデル
Answer: A (メーッセージを残す)
SIPOC図は、ビジネス内の高レベルのプロセス領域、各プロセスの入力と出力、および関
連するサプライヤーと顧客を表示するために使用できるツールです。ビジネスの運営方法

とさまざまなプロセスが互いにどのように関連しているかの概要を提供するのに役立ちま

す。SWOT図は、ビジネスまたはプロジェクトの強み、弱み、機会、脅威を分析するために
使用されます。バリューストリームマップは、顧客の需要から製品の提供までの価値の流

れを示し、その過程で無駄と改善の機会を特定するために使用されます。機能モデルは、ビ

ジネスまたは組織の機能と、それらがその目標と目的をどのようにサポートするかを説明

するために使用されます。

有効な Sales-Cloud-Consultant問題集は GoShiken.com が提供された合格しやすい
Sales-Cloud-Consultant試験問題集！ GoShiken.comが最新の Sales-Cloud-
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Consultant試験問題集を提供しています。GoShiken.com Sales-Cloud-Consultant試
験問題は最新で、解答が正確でございます。最新の GoShiken.com Sales-Cloud-
Consultant問題集をゲットする人はこちら:
https://www.goshiken.com/Salesforce/Sales-Cloud-Consultant-mondaishu.html

(19230%OFF問題集溶と正解付きで 30%ｗ特別割引コード: Freepdfdumps)

最新問題: 257
Northern Trail Outfitters (NTO)の営業マネージャーは、マーケティング部門からのリード
が古く、質が低いことを懸念しています。この問題に対処するにはどのような措置を講じ

るべきでしょうか。2つの回答を選択してください。
A.特定のフィールドが入力されていないとリードが変換されないようにする検証ルール
を作成し、すべてのデータを正確に入力するようにユーザーをトレーニングします。

B.リードステータスフィールドに基づいてリード評価フィールドを更新するワークフ
ロールールを作成し、割り当てルールを使用してリードを適切な営業担当者にルーティン

グします。

C.リードが所在する都市と州に基づいて、リードを営業担当者に割り当てるためのリード
割り当てルールを作成します。

D.リード属性に基づいてリードにスコアを付ける計算フィールドを作成し、割り当てルー
ルを使用してリードを適切な営業担当者にルーティングします。

Answer: A,D (メーッセージを残す)

最新問題: 258
ユニバーサルコンテナーズは 3つのユニークな製品を販売しており、各製品には独自の販
売プロセスがあります。同社は 3つの製品の見込み客を一貫した方法で選別しています
が、顧客が興味を示したら、営業担当者は関連する製品の販売プロセスに従う必要があり

ます。これらの要件を満たすためにコンサルタントが推奨するソリューションは何ですか?
2つの回答を選択してください
A.各商談レコードタイプにマップする販売プロセスを定義します。
B.各販売プロセスの商談レコードタイプを構成します。
C.各商談レコードタイプに対してデフォルトの商談チームを定義します。
D.商談レコードタイプに合わせた販売ステージを作成します。
Answer: A,B (メーッセージを残す)

最新問題: 259
Universal Containersは最近、顧客がケースを送信するためのメールツーケースチャネル
を設定しました。ただし、メールの応答を追跡して関連する Salesforceケースに関連付け
るのに問題があります。この問題を解決するためにコンサルタントはどのようなことを推

奨すべきでしょうか?
A.受信メールを手動で管理するユーザーを割り当てる
B.オンデマンドのメール-to-ケース設定に変換する
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C.メールの件名テンプレートに参照スレッドIDを挿入します。
D.オムニチャネルを使用して受信メールを自動的にルーティングする
Answer: C (メーッセージを残す)

最新問題: 260
営業組織にとっての典型的な課題は次のどれですか? (該当するものをすべて選択してくだ
さい)
A.顧客満足度が低い
B.ビジネスを活性化
C.完全な可視性
D.リード管理の最適化
E.営業担当者の生産性の向上
Answer: C,D,E (メーッセージを残す)

最新問題: 261
Northern Trail Outfittersは、信用格付けにサードパーティアプリケーションを使用してい
ます。外部のWebベースの信用アプリケーションは、Salesforceの顧客のアカウントレ
コードから起動する必要があります。アプリケーションは、アカウントオブジェクトの信

用 IDを使用します。この要件を満たすには、何を作成する必要がありますか?
A.クレジットアプリケーションを起動し、クレジットIDを渡すためのアカウントの外部ID
としてのカスタムクレジットIDフィールド
B.製品フルフィルメントアプリケーションを起動し、クレジットIDを渡すワークフロー
ルール

C. Apexトリガーを呼び出してクレジットアプリケーションを起動し、クレジットIDを渡す
カスタムボタン

D.ハイパーリンク機能を使用してクレジットアプリケーションを起動し、クレジットIDを
渡す数式フィールド

Answer: (解答を表示する)

最新問題: 262
Universal Containersの営業管理では、チャネルパートナーが承認済みの製品ドキュメン
トに簡単にアクセスできるようにする必要があります。また、重要な改訂や更新について

パートナーに通知する必要もあります。Salesforceでこれらの目標を達成するにはどうす
ればよいでしょうか。

A.コンテンツ関連リストをパートナー連絡先ページレイアウトに追加し、コンテンツ配信
を有効にします。

B.パートナーコミュニティの [ドキュメント]タブを有効にし、パートナーユーザーへの
電子メールアラートを有効にします。

C.コンテンツ関連リストをパートナーアカウントページレイアウトに追加し、コンテン
ツ配信を有効にします。
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D.パートナーコミュニティでコンテンツを有効にし、パートナーユーザー向けのコンテ
ンツメールアラートを有効にします。

Answer: D (メーッセージを残す)

最新問題: 263
Universal Containersでは、高度な通貨管理を有効にしました。アジア太平洋地域の営業担
当副社長 (VP)は、商談収益レポートの通貨を、米国通貨 (USE)と該当国の通貨の両方で表
示したいと考えています。アジア太平洋地域の営業担当副社長は、デフォルトの通貨とし

て米国通貨 (USE)を使用しています。
この要件を満たすためにコンサルタントはどのようなソリューションを推奨すべきでしょ

うか?
A.各国の商談収益レポートを作成し、結合レポートを使用して値を表示します。
B.ダッシュボードを作成し、表示通貨をアジア太平洋地域のすべての通貨が表示されるよ
うに設定します。

C.アジア太平洋地域の通貨のみを表示するダッシュボードとダッシュボードフィルター
を作成します。

D.商談収益レポートを作成し、金額と変換された金額の値を含めます。
Answer: D (メーッセージを残す)

最新問題: 264
Cloud Kicksのエンタープライズアーキテクトは、Sales Cloud内のオブジェクトが相互に
どのように接続されているかを理解したいと考えています。

コンサルタントが建築家を支援するために使用すべき 2つのアプローチはどれですか?
2つの回答を選択してください
A.顧客と一緒にセットアップのオブジェクトマネージャタブを確認します。
B.スキーマビルダーを使用して、関連するオブジェクトのビジュアルを表示します。
C.現在のシステムからオブジェクトデータのエクスポートを取得します。
D. Salesforceのオブジェクト関係の種類について説明します。
Answer: A,D (メーッセージを残す)

最新問題: 265
Northern Trail Outfitters (NTO)は、製品の販売とサービス提供にチャネルパートナーを利
用しています。リード数が増えるにつれて、リードの品質に関するパートナーの満足度が

低下し、リードのコンバージョン率が著しく低下していることに NTOは気づきました。共
有されているリードに対するパートナーの満足度を高めるために、コンサルタントはどの

ような提案をすべきでしょうか。

A.リード品質を評価し、スコアを超えたリードをパートナーに割り当てるためのカスタム
リードスコアフィールドを作成します。

B.すべてのリードをパートナーチャネルマネージャーに割り当て、リードデータを検証
して手動でパートナーに割り当てる
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C.重複検索ボタンのリードスコアを使用し、スコアの高いカテゴリのリードを割り当てま
す。

D.リードレコードのすべてのフィールドにデータが入力されていることを確認するため
に、複数の検証ルールを作成します。

Answer: A (メーッセージを残す)

最新問題: 266
ファネルをどのように管理しますか?
Answer:
商談管理プロセスをサポートする販売方法論があることを確認する予測の可視性を確保す

る、カスタマイズ可能な予測を検討する

最新問題: 267
次のどれがよい Chatterエチケットですか? (該当するものをすべて選択してください)
A.ユーザーを専門家に誘導する
B.週末の出来事を同僚に知らせて、つながりを深めましょう
C.ボーナススケジュールについて質問する
D.垂直的な専門知識を得るために質問する
Answer: A,D (メーッセージを残す)

最新問題: 268
24時間以内にコンテンツ配信に割り当てられる帯域幅の量はどれくらいですか?
Answer:
1 GB。レート制限を超えた状態で受信者が配信を表示しようとすると、後でもう一度試す
ように求める通知メッセージが表示されます。

最新問題: 269
複数の通貨が有効になっている場合、通貨フィールドはどのように計算されますか?
Answer:
1.すべてのレコードには、そのレコード内の金額の通貨タイプを決定する通貨フィールド
があります。

2.すべての通貨金額はレコードの通貨で表示され、変換レート（管理者が入力）に基づいて
レコード所有者の個人通貨にも変換されます。たとえば、ドイツの会社であるAcme, Inc.と
取引する場合、Acme, Inc.アカウントの通貨フィールドを「EUR -ユーロ」に設定できます。
年間収益などの金額はeuで表示されます。

最新問題: 270
あなたのコミットメントサマリーには、この期間に1,000ドルを稼ぐことができると書かれ
ていますが、あなたは口頭で承認を得たばかりです。

CEOから 500ドルの取引を持ちかけられたら、どうすればよいですか?
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A.機会を無効にしてステージをコミットに移動し、予測をより現実的にします
B.何もない。予測が不正確でも問題ない。
C.コミットの予測サマリーを上書きする
Answer: A (メーッセージを残す)
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