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Interview

Jan & Michal

Video Transcript

Intro

V poslednich letech sledujeme dynamicky

narast poptavky po pokroc€ilych marketingovych
nastrojich. To souvisi i se sou€asnou situaci na
trhu, kdy musi spolecnosti flexibilné kombinovat
online marketingové nastroje s offline aktivitami.

Jsem Jan Maly a v Accenture mam na starosti
Salesforce v regionu stfedni Evropy. A spolu se
mnou je hostem v Accenture Series Michal
Rulik, Salesforce Account Executive pro Mar-
keting Cloud ve stfedni Evropé.

Jan: Michale, aho;.

Michal: Ahoj Honzo, dobry den.

Questions

Jan: Michale, Accenture je nejvétsim Salesforce
partnerem na svété a spole¢né pomahame
klientim také oblasti marketingové automa-
tizace. V Accenture Salesforce Business Group
jsme napfiklad uz pfed nékolika lety zaloZili
dedikovany tym zaméfeny na Salesforce mar-
ketingové nastroje. Na uvod by mé zajimalo, jak
vnimas soucasnou situaci a roli digitalniho
marketingu v ramci celkové strategie firmy.

Michal: Honzo, ja vnimam marketing vlastné
primarné o budovani vztaht a o budovani
loayality zakaznika a primarné o zvySovani
pFijma a ziskd firmy. A do toho vlastné spada
digitalni marketing, ktery je primarné v dnesni

dobé o zachycovani moment( a interakci s
danym zakaznikem. A kazdy ten moment
vlastné utvafi a buduje urcity vztah a proto je
nutny, aby ta interakce byla relevantni, byla na
spravnym kanale a byla na individualni bazi, to
znamena personalizovana. ProtoZe i vlastné
podle nedavného priizkumu, ktery udélal Sales-
force State of Marekting, 84 % zakaznik( tvrdi,
Ze aby si firma ziskala jejich pfizen, tak musi
byt vnimani jako osoba a ne jako Cislo v
systému.

Jan: Osobni, na miru Sity pfistup je podle mé
zasadni, to urcité potvrzuji. PloSna marketin-
gova komunikace neni urcité idealni.

V ramci nasich implementaci vidime, ze pro
fadu firem také neni jednoduché pokrocilé
Marketingové nastroje implementovat.

Proc€ si mysli§, Zze i s nastupem modernich
marketingovych technologii cela fada firem
bojuje s digitalizaci a s osobnim pfistupem?

Michal: ProtoZe polidstovani v ramci digitalniho
svéta je opravdu komplexni a naro¢na discipli-
na. A ta organizace se vlastné musi zménit
nejen na urovni technologicky, ale musi se
zménit i na urovni organizacni a vlastné celkové
smysleni. To znamena, ten zakaznik neni
vlastné v néjakym statickym stavu — on se
meéni, on se néjakym zpusobem vyviji a stejné
tak by se méla vyvijet i ta interakce se zakaz-
nikem. A ono je to hodné spojeny s daty,
protoZe nejvétsi problém je, v ramci takovyhle
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digitalni transformace, zZe spole¢nosti pracuji se
statickymi daty, to znamena, Ze neumi opravdu
reagovat na ty momenty, jak jsem zminil a
neumi se pfizpusobit tomu zakaznikovi jako
takovymu.

Jan: Salesforce je podle mé idealni nastroj pro
sjednoceni informaci o zakaznikovi, pro poskyt-
nuti 360ti stuprfiového pohledu na zakaznika.
Umeél by si struéné popsat, jak vasi zakaznici
primarné pouzivaji Salesforce Marketing Cloud,
Michale?

Michal: Podle mé zkuSenosti jsou to tfi zakladni
oblasti, jak spole¢nosti vyuzivaji Salesforce
marketing Cloud.

Kde tou prvni oblasti je pfechod od 1 to many
segmentace k perosnalizované 1-1, a to
souvisi s unifikaci zakaznickych dat a vytvoreni
jednotného pohledu na zakaznika.

Ta druha zasadni oblast je vlastné opusténi
klasickych produktovych nebo kanalovych
kampani a pfesunout to do takzvané
multi-kanalové komunikace pomoci automa-
tizace. To znamena sjednoceni komunikacnich
kanalu a vlastné celkovou tu personaliazci
smérem k zakaznikovi.

A tou posledni oblasti, ktera podle mé je velmi
zajimava a asi udava cely ten trend digitalniho
marketingu, je vlastné komunikace se zakaz-
nikem v realném Case. To znamena opravdu
reagovat na to, co zakaznik déla ted. A realny
Cas znamena sekundy, ne hodiny nebo minuty.

Jan: Real time interakce je urcité zajimava
oblast, pro fadu nasich klientd je to prioritni
téma které diskutuji, ale mam pocit Zze pro tyto

aktivity nemaji vhodné technologické nastroje.
Pokud bys mél Fici jaké konkrétni moduly jsou
dllezité pravé pro Tebou zminéné tfi oblasti,
které to jsou?

Michal: Pro datovou konsolidaci a unifikaci pro
zakaznika a vlastné i vytvareni cilené segmen-
tace je to urcité Salesforce CDP neboli Sales-
force Customer Data Platform. Pro druhou
oblast automatizace a vlastné konsolidace
kanall do jednoho mista se déje pomoci Jour-
ney Builderu v ramci Marketing Cloudu. A tou
posledni oblasti, coz je tedy real time interakce
se zakaznikem a vlastné nabizeni nejlepSich
produktl, sluzby nebo jakékoliv jiné akce je
Intreraction Studio.

Obrovskou vyhodou Salesforce je, Ze je to
modularni platforma, to znamena, zakaznik si
muze vybrat, jakou oblasti zacit a postuplné
pfidavat.

Jan: My v Accenture implementujeme pokrocilé
marketingové nastroje pro fadu odvétvi,
Finan¢ni sluzby, Retail a FMCG, energetika a
telekomunikace. Ktera odvétvi podle tebe nyni
nejvice poptavaji Salesforce Marketing Cloud?

Michal: Diky situaci vzniklé pandemii v podstaté
kazda organizace, ktera obsluhuje koncového
zakaznika, to znamena B2C a potiebuje zlepsit
prezenzaci a prezenci v digitalnim svété,
poptava marketingové nastroje. A z téch odvét-
vi, které ty jsi zminil, mohu potvrdit, Ze urcité
obrovska transformace probiha napfiklad ve
finan€nich sluzbach nebo pojistovnictvi. Urcité
ZlepSeni probiha i na strané retailu nebo e-com-
merce a myslim, Ze pomérné zajimavé véci se
déji také napfiklad v FMCG odvétvi.
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Jan: Blizime se ke konci naseho rozhovoru, v

ramci nasich implementaci ¢asto pfipravujeme
pro klienty best practice pro implementaci. Na

co si maji dat pozor firmy, které vybiraji feSeni
pro svou marketingovou automatizaci?

vvvvvv

dana spole¢nost méla jasné stanoveny cile, to
znamena pro¢€ vlastné tu danou technologii
potfebuje a jak pomuze svym zakznikim. To je
opravdu otazka Cislo 1. A vlastné se vyvarovat
jenom porovnani urcitych funkcionalit ale oprav-
du nahlizet na ten dany projekt jako na strate-
gickou zaleZitost a vnimat celou tu oblast
dlouhodobé. To znamena, co budu chtit délat
napriklad se Salesforce Marketing Cloudem za
3-5 let a zdali to ta technologie umi. Tou druhou
oblasti je neekat a opravdu udélat to rozhod-
nuti a tu technologii vybrat.

A kdyz bych si vypUijcil viastné vétu od Jeffa
Bezose z Amazonu, tak ,VétSina rozhodnuti by
méla byt u€inéna na zakladé 70 % informaci,
ktery si pfejeme mit, protoZze pokud pokud
¢ekame napfiklad, ze budeme mit 90 % vSech
informaci a vstupd, tak uz je to pozdé a to
rozhodnuti neudélame.

Diky za pfiblizeni Salesforce Marekting Cloudu,
Michale.

Honzo, dékuji za pozvani a ja véfim, Ze budu
mit moznost potkat se s Vami osobné spole¢né
s Accenture a pomoci Vam s digitalnim market-
ingem.

A zveme Vas na dalSi videa v ramci Accenture
Series, kde se mate moznost o Salesforce
platformé dozvédét jesté vice.
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