
Čoho je Cloud katalyzátorom

Dnes, viac ako kedykoľvek predtým, sú firmy
nútené fungovať vo vysokom tempe a veľkom
rozsahu, aby obstáli v konkurenčnom prostredí
a udržali krok s neustálymi premenami všetkých
odvetví. Inovovať rýchlejšie, tvoriť nové zdroje
príjmov, získavať viac dát a bleskurýchle ich 
analyzovať. Musia rozvíjať ponuku služieb a 
produktov, komunikovať s klientami, 
zákazníkmi, aj zamestnancami na úplne novej
úrovni. Katalyzátorom toho všetkého je pre 
mnohých našich zákazníkov práve cloud.

Migrácia celej "on-premises" IT infraštruktúry do 
verejných cloudových služieb umožnila ako
veľkým globálnym tak aj menším lokálnym
spoločnostiam okamžitý prístup k 
najmodernejším a najvýkonnejším IT 
technológiám a viede k efektívnejšiemu
vynakladaniu finančných prostriedkov. Takisto
umožnuje optimalizáciu z hľadiska zberu dát a
ich okamžitej analýzy, lepšiu kontrolu nad
infraštruktúrou a v neposlednom rade tak
umožňuje rýchlejší a inovatívnejší rast
spoločností. Stále neviete, či je cloud pre vás?

Cloud versus on-premise infrastruktura

Pokiaľ vo vašej spoločnosti využívate akékoľvek
IT systémy a aplikácie, ste závislí na
výpočtovom výkone, alebo zhromažďujete veľké

Teaser

Viete, čo majú spoločné najúspešnejšie a 
najrýchlejšie rastúce firmy? Amazon, Tesla, 
Netflix, Rohlík, Alza alebo Zásielkovňa. Všetky
tieto úspešné značky, bez ohľadu na odvetvie, 
urobili v správny čas jedno zásadné rozhodnutie
– preniesli svoj biznis do cloudu. To im následne
umožnilo stať sa výkonnejšími, efektívnejšímie a
inovatívnejšími, zatiaľ čo ich konkurencia začala
zaostávať.

Som Juraj Vaško a v Accenture mám na starosti
oblasť infraštruktúry a cloudu.

Čo je Cloud (a čím môže firmám poslúžiť)

Cloud možno opísať ako elastickú online 
infraštruktúru, ktorú ponúka a spravuje
poskytovateľ cloudových riešení. Ten svoje
služby zvyčajne poskytuje veľkému množstvu
klientov naprieč všetkými oblasťami biznisu.

Pretože dopyt po službách poskytovateľov
cloudových riešení neustále rastie, disponujú
práve oni tými najväčšími dátovými centrami s 
najmodernejšími technológiami, masívnym
výpočtovým výkonom, výborne zabezpečenou
infraštruktúrou a hlavne najinovatívnejším a 
najprogresívnejším potenciálom rastu, ktorý sa
automaticky odráža aj v službách a možnostiach
ponúkaným firmám ako je aj tá vaša. Prečo sa
ale o cloud zaujímať?
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Salesforce Marketing Cloud nabízí do detailu 
sladěnou komunikaci a bezproblémovou 
zákaznickou zkušenost.

Intro
 
Chcete mít se svými zákazníky dlouhodobě 
úspěšný vztah? Chcete je skutečně dobře 
poznat a komunikovat s nimi jednotně a 
efektivně? Pak se vydejte cestou digitálního 
marketingu založeného na datech. Díky nástroji 
Salesforce Marketing Cloud nabídnete svým 
klientům do posledního detailu sladěnou 
komunikaci a bezproblémovou zákaznickou 
zkušenost. 
 
Jsem Matěj Zima z Accenture a přiblížím vám, 
proč je klíčové - abyste dostali do centra svých 
marketingových aktivit to nejdůležitější – vašeho 
zákazníka.
  
Salesforce Marketing Cloud
 
Drtivá většina úspěšných společností podepíše, 
že jsou jejich zákazníci na prvním místě. Řada z 
nich má ale zákaznická data – třeba nákupní 
preference či historii reklamací - rozesety mezi 
několik oddělení, která mezi sebou příliš 
nekomunikují. Přitom díky správné práci s daty 
se můžete nejen rychle přizpůsobit novým 
zákaznickým požadavkům, ale také zlidštit 
každou interakci s nimi a optimalizovat své 
procesy. 

S efektivním přístupem k digitálnímu marketingu 
pomáhá těm nejdynamičtějším firmám na trhu 
elitní cloudové řešení Salesforce Marketing 
Cloud, tedy platforma pro automatizaci a 
analýzu digitálního marketingu. Díky ní 
zvládnete sbírat data, udělat si v nich pořádek a 
na jejich základě se rozhodovat a následně řídit 
komunikaci se zákazníkem. Jde o rychlou, 
flexibilní a škálovatelnou platformu.
 
Salesforce Marketing Cloud propojuje 
marketingové, prodejní, obchodní, servisní a IT 
týmy s cílem přinést jednotný pohled na 
všechna zákaznická data. Díky 360ti 
stupňovému pohledu vystavíte svou komunikaci 
kolem potřeb zákazníka. Bez ohledu na svou 
velikost dosáhnete skutečně unifikované a 
zorchestrované komunikace. A právě ta je pro 
marketing zcela zásadní.

Marketing Cloud a automatizace
 
Salesforce přináší jako cloudová zákaznická 
platforma díky svému marketingovému nástroji 
vlastně jednoduchý princip: Kdykoliv 
komunikujete se zákazníky, máte o nich 
všechny informace. To ale také znamená, že 
vaše data musí držet krok, být napojena na celý 
ekosystém společnosti a v konečném důsledku 
fungovat jako základ pro cestu, díky které 
dosáhnete svých byznysových cílů. Nejde ale 
jen o nově získaná data – v prostředí 
Salesforce zvládnete pracovat s celou historií 
své zákaznické základny.

Díky tomu všemu můžete plánovat rychleji, 
okamžitě jednat na základě poznatků a zapojit 
partnery do týmu. Komunikaci můžete řídit, 
fázovat a uzpůsobovat na míru. To vše s cílem 
hovořit přímo k zákazníkovi - s tou správnou 
informací tím nejvhodnějším kanálem.
 
Zásadní výhodou řešení od Salesforce je 
marketingová automatizace. Získáte tak 
užitečný nástroj pro nastavení jednotlivých 
komunikačních kampaní. V rámci Marketing 
Cloudu  můžete využít klíčovou funkcionalitu 
Journey Builder, díky které vytvoříte jasně 
nalinkovanou cestu se vstupními body, na které 
napojíte jednotlivé datové zdroje a pustíte se do 
komunikační kampaně.
 
Ať už tvoříte novou emailovou kampaň nebo 
chcete průběžně upravovat ty stávající, vhodně 
zacílit digitální reklamu, nebo personalizovat 
obsah vašeho webu, Accenture a Salesforce 
vám pomohou.
 
Příklady
 
Skvělý příklad využití Marketing Cloudu 
najdeme v segmentu bankovnictví. Banky mají 
o svých klientech velké množství dat. Otázka 
ale je, jak tato data dokážou ve svých aktivitách 
využívat. 
 
Představme si klienta banky s běžným a 
podnikatelským účtem a hypotékou na dům. Má 
velmi dobrou platební historii a všechny splátky 
platí včas. Díky správné implementaci nástrojů 
Marketing Cloudu jsme zjistili, že ho v 
posledních dnech několikrát zaujala nabídka 
kreditních karet, ale produkt si zatím 
neobjednal. 

Tím, že známe klientovu historii, jeho možnosti 
a jeho preference při komunikaci s bankou mu 
budeme moci díky předdefinované kampani v 
Journey Builderu co nejvhodnějším způsobem 
tento produkt nabídnout. Nejen, že zvyšujeme 
šanci na prodej daného produktu, ale také 
máme možnost včas vyhodnotit, pokud si klient 
nemůže daný produkt dovolit. Tím ušetříme 
náklady i případnou negativní zkušenost klienta. 
 
Accenture & Salesforce

Až doposud to vypadalo možná příliš 
jednoduše. Je ale třeba zdůraznit, že 
marketingová automatizace vám sama o sobě 
nepomůže. Důležité je, jak se nástroj bude 
používat. A to je právě jedna z domén 
společnosti Accenture.
 
Jsme tu od toho, abychom klientům pomohli 
nakonfigurovat nástroj na míru a tak, aby bylo 
skutečně jednoduché s daty pracovat. A to po 
celém světě. Víme totiž velmi dobře, že váš 
business se může zemi od země lišit. 

S trochou nadsázky je Salesforce Marketing 
Cloud nový prototyp závodní formule, která má 
potenciál pokořit světový rekord, sama o sobě 
to ale nedokáže. Naši experti v Accenture jsou 
profesionální řidiči a mechanici, kteří ví, jak na 
to. I proto jsme největší Salesforce partner na 
světě. 

Pokud tedy chcete skutečně využít každou 
zákaznickou interakci od reklamy přes webové 
stránky až po sociální sítě a zapojit své klienty 
zcela novými způsoby, díky kterým předběhnete 
svou konkurenci, jsme tu pro vás.

Video Transcript

Interview
Jan & Michal

Intro

V posledních letech sledujeme dynamický 
nárůst poptávky po pokročilých marketingových 
nástrojích. To souvisí i se současnou situací na 
trhu, kdy musí společnosti flexibilně kombinovat 
online marketingové nástroje s offline aktivitami.

Jsem Jan Malý a v Accenture mám na starosti 
Salesforce v regionu střední Evropy. A spolu se 
mnou je hostem v Accenture Series Michal 
Rulík, Salesforce Account Executive pro Mar-
keting Cloud ve střední Evropě. 
Jan: Michale, ahoj. 
Michal: Ahoj Honzo, dobrý den. 

Questions

Jan: Michale, Accenture je největším Salesforce 
partnerem na světě a společně pomáháme 
klientům také oblasti marketingové automa-
tizace. V Accenture Salesforce Business Group 
jsme například už před několika lety založili 
dedikovaný tým zaměřený na Salesforce mar-
ketingové nástroje. Na úvod by mě zajímalo, jak 
vnímáš současnou situaci a roli digitálního 
marketingu v rámci celkové strategie firmy.

Michal: Honzo, já vnímám marketing vlastně 
primárně o budovaní vztahů a o budování 
loayality zákazníka a primárně o zvyšování 
příjmů a zisků firmy. A do toho vlastně spadá 
digitální marketing, který je primárně v dnešní 

době o zachycování momentů a interakcí s 
daným zákazníkem. A každý ten moment 
vlastně utváří a buduje určitý vztah a proto je 
nutný, aby ta interakce byla relevantní, byla na 
správnym kanále a byla na individuální bázi, to 
znamená personalizovaná. Protože i vlastně 
podle nedávného průzkumu, který udělal Sales-
force State of Marekting, 84 % zákazníků tvrdí, 
že aby si firma získala jejich přízeň, tak musí 
být vnímáni jako osoba a ne jako číslo v 
systému. 

Jan: Osobní, na míru šitý přístup je podle mě 
zásadní, to určitě potvrzuji. Plošná marketin-
gová komunikace není určitě ideální.
V rámci našich implementací vidíme, že pro 
řadu firem také není jednoduché pokročilé 
Marketingové nástroje implementovat. 
Proč si myslíš, že i s nástupem moderních 
marketingových technologií celá řada firem 
bojuje s digitalizací a s osobním přístupem?

Michal: Protože polidšťování v rámci digitálního 
světa je opravdu komplexní a náročná disciplí-
na. A ta organizace se vlastně musí změnit 
nejen na úrovni technologický, ale musí se 
změnit i na úrovni organizační a vlastně celkově 
smýšlení. To znamená, ten zákazník není 
vlastně v nějakým statickým stavu – on se 
mění, on se nějakým způsobem vyvíjí a stejně 
tak by se měla vyvíjet i ta interakce se zákaz-
níkem. A ono je to hodně spojený s daty, 
protože největší problém je, v rámci takovýhle 

Jan: Blížíme se ke konci našeho rozhovoru, v 
rámci našich implementací často připravujeme 
pro klienty best practice pro implementaci. Na 
co si mají dát pozor firmy, které vybírají řešení 
pro svou marketingovou automatizaci?
 
Michal: Podle mě je určitě nejdůležitější, aby ta 
daná společnost měla jasně stanovený cíle, to 
znamená proč vlastně tu danou technologii 
potřebuje a jak pomůže svým zákzníkům. To je 
opravdu otázka číslo 1. A vlastně se vyvarovat 
jenom porovnání určitých funkcionalit ale oprav-
du nahlížet na ten daný projekt jako na strate-
gickou záležitost a vnímat celou tu oblast 
dlouhodobě. To znamená, co budu chtít dělat 
například se Salesforce Marketing Cloudem za 
3-5 let a zdali to ta technologie umí. Tou druhou 
oblastí je nečekat a opravdu udělat to rozhod-
nutí a tu technologii vybrat. 
A když bych si vypůjčil vlastně větu od Jeffa 
Bezose z Amazonu, tak „Většina rozhodnutí by 
měla být učiněna na základě 70 % informací, 
který si přejeme mít, protože pokud pokud 
čekáme například, že budeme mít 90 % všech 
informací a vstupů, tak už je to pozdě a to 
rozhodnutí neuděláme. 

Díky za přiblížení Salesforce Marekting Cloudu, 
Michale. 
Honzo, děkuji za pozvání a já věřím, že budu 
mít možnost potkat se s Vámi osobně společně 
s Accenture a pomoci Vám s digitálním market-
ingem. 
A zveme Vás na další videa v rámci Accenture 
Series, kde se máte možnost o Salesforce 
platformě dozvědět ještě více. 

digitální transformace, že společnosti pracují se 
statickými daty, to znamená, že neumí opravdu 
reagovat na ty momenty, jak jsem zmínil a 
neumí se přizpůsobit tomu zákazníkovi jako 
takovýmu. 

Jan: Salesforce je podle mě ideální nástroj pro 
sjednocení informací o zákazníkovi, pro poskyt-
nutí 360ti stupňového pohledu na zákazníka. 
Uměl by si stručně popsat, jak vaši zákazníci 
primárně používají Salesforce Marketing Cloud, 
Michale?

Michal: Podle mé zkušenosti jsou to tři základní 
oblasti, jak společnosti využívají Salesforce 
marketing Cloud. 

Kde tou první oblastí je přechod od 1 to many 
segmentace  k perosnalizované 1-1, a to 
souvisí s unifikací zákaznických dat a vytvoření 
jednotného pohledu na zákazníka. 

Ta druhá zásadní oblast je vlastně opuštění 
klasických produktových nebo kanálových 
kampaní a přesunout to do takzvané 
multi-kanálové komunikace pomocí automa-
tizace. To znamená sjednocení komunikačních 
kanálů a vlastně celkovou tu personaliazci 
směrem k zákazníkovi. 

A tou poslední oblastí, která podle mě je velmi 
zajímavá a asi udává celý ten trend digitálního 
marketingu, je vlastně komunikace se zákaz-
níkem v reálném čase. To znamená opravdu 
reagovat na to, co zákazník dělá teď. A reálný 
čas znamená sekundy, ne hodiny nebo minuty. 

Jan: Real time interakce je určitě zajímavá 
oblast, pro řadu našich klientů je to prioritní 
téma které diskutují, ale mám pocit že pro tyto 

aktivity nemají vhodné technologické nástroje. 
Pokud bys měl říci jaké konkrétní moduly jsou 
důležité právě pro Tebou zmíněné tři oblasti, 
které to jsou?

Michal: Pro datovou konsolidaci a unifikaci pro 
zákazníka a vlastně i vytváření cílené segmen-
tace je to určitě Salesforce CDP neboli Sales-
force Customer Data Platform. Pro druhou 
oblast automatizace a vlastně konsolidace 
kanálů do jednoho místa se děje pomocí Jour-
ney Builderu v rámci Marketing Cloudu. A tou 
poslední oblastí, což je tedy real time interakce 
se zákazníkem a vlastně nabízení nejlepších 
produktů, služby nebo jakékoliv jiné akce je 
Intreraction Studio. 
Obrovskou výhodou Salesforce je, že je to 
modulární platforma, to znamená, zákazník si 
může vybrat, jakou oblastí začít a postuplně 
přidávat. 

Jan: My v Accenture implementujeme pokročilé 
marketingové nástroje pro řadu odvětví, 
Finanční služby, Retail a FMCG, energetika a 
telekomunikace. Která odvětví podle tebe nyní 
nejvíce poptávají Salesforce Marketing Cloud?

Michal: Díky situaci vzniklé pandemií v podstatě 
každá organizace, která obsluhuje koncového 
zákazníka, to znamená B2C a potřebuje zlepšit 
prezenzaci a prezenci v digitálním světě, 
poptává marketingové nástroje. A z těch odvět-
ví, které ty jsi zmínil, mohu potvrdit, že určitě 
obrovská transformace probíhá například ve 
finančních službách nebo pojišťovnictví. Určitě 
zlepšení probíhá i na straně retailu nebo e-com-
merce a myslím, že poměrně zajímavé věci se 
dějí také například v FMCG odvětví. 



množstvo dát a komunikujete online, potom je 
cloud tým, čo pre svoj rýchly, udržateľný a
inovatívny rast potrebujete. Iné prístupy sú dnes
z pravidla menej efektívne alebo vôbec
neexistujú v porovnateľnej kvalite.

Servery, dátové úložiská, aplikácie, systémy a 
služby, to všetko je možno mať pod kontrolou a 
rýchlo zriaďovať, konfigurovať, nasadzovať a 
rozširovať s minimálnym úsilím, maximálnym
efektom a úplne komfortnou cestou. A to bez 
toho aby ste sami museli nakupovať nové
technológie na zvýšenie výpočtovej kapacity, 
vyvíjať vlastný softvér, alebo stavať dátové
centrum, ktoré je následne treba neustále
udržiavať a pravidelne obnovovať s novým hard-
wareom.

Je možné investíciou do on-premise 
infraštruktúry konkurovať cloudu?

Aj keby ste do svojej existujúcej infraštruktúry
investovali nemalé finančné prostriedky na jej
modernizáciu a obnovu, výsledný efekt bude
ohľadom na tempo vývoja len veľmi krátkodobý. 
Omladenie infraštruktúry datacentra při ktorom
sa tak nedeje permanentným štruktúrovaným
procesom je komplexný a dlhý projekt. Jeho
samotná príprava a realizácia uberie netriviálnu
časť zo samotnej hodnoty nových zdrojov kým
sú plne využiteľne.

Naopak v prípade poskytovateľov cloudových
služieb prebiehajú tieto procesy neustále. Ani si
toho nevšimnete. Môžu Vám tak poskytnuť
výkon a dostupnosť najmornejšieho hardvéru
tempom, ktoré sami neviete vo vašom dátovom
centre udržať a často z neho benefituje aj bez 
akejkoľvek potřeby zmien na vašej strane.

Ak vás téma cloudu zaujala a chceli by ste
vedieť viac, som vám spolu so svojim tímom k 
dispozícii.
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S efektivním přístupem k digitálnímu marketingu 
pomáhá těm nejdynamičtějším firmám na trhu 
elitní cloudové řešení Salesforce Marketing 
Cloud, tedy platforma pro automatizaci a 
analýzu digitálního marketingu. Díky ní 
zvládnete sbírat data, udělat si v nich pořádek a 
na jejich základě se rozhodovat a následně řídit 
komunikaci se zákazníkem. Jde o rychlou, 
flexibilní a škálovatelnou platformu.
 
Salesforce Marketing Cloud propojuje 
marketingové, prodejní, obchodní, servisní a IT 
týmy s cílem přinést jednotný pohled na 
všechna zákaznická data. Díky 360ti 
stupňovému pohledu vystavíte svou komunikaci 
kolem potřeb zákazníka. Bez ohledu na svou 
velikost dosáhnete skutečně unifikované a 
zorchestrované komunikace. A právě ta je pro 
marketing zcela zásadní.

Marketing Cloud a automatizace
 
Salesforce přináší jako cloudová zákaznická 
platforma díky svému marketingovému nástroji 
vlastně jednoduchý princip: Kdykoliv 
komunikujete se zákazníky, máte o nich 
všechny informace. To ale také znamená, že 
vaše data musí držet krok, být napojena na celý 
ekosystém společnosti a v konečném důsledku 
fungovat jako základ pro cestu, díky které 
dosáhnete svých byznysových cílů. Nejde ale 
jen o nově získaná data – v prostředí 
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Accenture & Salesforce
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stránky až po sociální sítě a zapojit své klienty 
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době o zachycování momentů a interakcí s 
daným zákazníkem. A každý ten moment 
vlastně utváří a buduje určitý vztah a proto je 
nutný, aby ta interakce byla relevantní, byla na 
správnym kanále a byla na individuální bázi, to 
znamená personalizovaná. Protože i vlastně 
podle nedávného průzkumu, který udělal Sales-
force State of Marekting, 84 % zákazníků tvrdí, 
že aby si firma získala jejich přízeň, tak musí 
být vnímáni jako osoba a ne jako číslo v 
systému. 

Jan: Osobní, na míru šitý přístup je podle mě 
zásadní, to určitě potvrzuji. Plošná marketin-
gová komunikace není určitě ideální.
V rámci našich implementací vidíme, že pro 
řadu firem také není jednoduché pokročilé 
Marketingové nástroje implementovat. 
Proč si myslíš, že i s nástupem moderních 
marketingových technologií celá řada firem 
bojuje s digitalizací a s osobním přístupem?

Michal: Protože polidšťování v rámci digitálního 
světa je opravdu komplexní a náročná disciplí-
na. A ta organizace se vlastně musí změnit 
nejen na úrovni technologický, ale musí se 
změnit i na úrovni organizační a vlastně celkově 
smýšlení. To znamená, ten zákazník není 
vlastně v nějakým statickým stavu – on se 
mění, on se nějakým způsobem vyvíjí a stejně 
tak by se měla vyvíjet i ta interakce se zákaz-
níkem. A ono je to hodně spojený s daty, 
protože největší problém je, v rámci takovýhle 

Jan: Blížíme se ke konci našeho rozhovoru, v 
rámci našich implementací často připravujeme 
pro klienty best practice pro implementaci. Na 
co si mají dát pozor firmy, které vybírají řešení 
pro svou marketingovou automatizaci?
 
Michal: Podle mě je určitě nejdůležitější, aby ta 
daná společnost měla jasně stanovený cíle, to 
znamená proč vlastně tu danou technologii 
potřebuje a jak pomůže svým zákzníkům. To je 
opravdu otázka číslo 1. A vlastně se vyvarovat 
jenom porovnání určitých funkcionalit ale oprav-
du nahlížet na ten daný projekt jako na strate-
gickou záležitost a vnímat celou tu oblast 
dlouhodobě. To znamená, co budu chtít dělat 
například se Salesforce Marketing Cloudem za 
3-5 let a zdali to ta technologie umí. Tou druhou 
oblastí je nečekat a opravdu udělat to rozhod-
nutí a tu technologii vybrat. 
A když bych si vypůjčil vlastně větu od Jeffa 
Bezose z Amazonu, tak „Většina rozhodnutí by 
měla být učiněna na základě 70 % informací, 
který si přejeme mít, protože pokud pokud 
čekáme například, že budeme mít 90 % všech 
informací a vstupů, tak už je to pozdě a to 
rozhodnutí neuděláme. 

Díky za přiblížení Salesforce Marekting Cloudu, 
Michale. 
Honzo, děkuji za pozvání a já věřím, že budu 
mít možnost potkat se s Vámi osobně společně 
s Accenture a pomoci Vám s digitálním market-
ingem. 
A zveme Vás na další videa v rámci Accenture 
Series, kde se máte možnost o Salesforce 
platformě dozvědět ještě více. 

digitální transformace, že společnosti pracují se 
statickými daty, to znamená, že neumí opravdu 
reagovat na ty momenty, jak jsem zmínil a 
neumí se přizpůsobit tomu zákazníkovi jako 
takovýmu. 

Jan: Salesforce je podle mě ideální nástroj pro 
sjednocení informací o zákazníkovi, pro poskyt-
nutí 360ti stupňového pohledu na zákazníka. 
Uměl by si stručně popsat, jak vaši zákazníci 
primárně používají Salesforce Marketing Cloud, 
Michale?

Michal: Podle mé zkušenosti jsou to tři základní 
oblasti, jak společnosti využívají Salesforce 
marketing Cloud. 

Kde tou první oblastí je přechod od 1 to many 
segmentace  k perosnalizované 1-1, a to 
souvisí s unifikací zákaznických dat a vytvoření 
jednotného pohledu na zákazníka. 

Ta druhá zásadní oblast je vlastně opuštění 
klasických produktových nebo kanálových 
kampaní a přesunout to do takzvané 
multi-kanálové komunikace pomocí automa-
tizace. To znamená sjednocení komunikačních 
kanálů a vlastně celkovou tu personaliazci 
směrem k zákazníkovi. 

A tou poslední oblastí, která podle mě je velmi 
zajímavá a asi udává celý ten trend digitálního 
marketingu, je vlastně komunikace se zákaz-
níkem v reálném čase. To znamená opravdu 
reagovat na to, co zákazník dělá teď. A reálný 
čas znamená sekundy, ne hodiny nebo minuty. 

Jan: Real time interakce je určitě zajímavá 
oblast, pro řadu našich klientů je to prioritní 
téma které diskutují, ale mám pocit že pro tyto 

aktivity nemají vhodné technologické nástroje. 
Pokud bys měl říci jaké konkrétní moduly jsou 
důležité právě pro Tebou zmíněné tři oblasti, 
které to jsou?

Michal: Pro datovou konsolidaci a unifikaci pro 
zákazníka a vlastně i vytváření cílené segmen-
tace je to určitě Salesforce CDP neboli Sales-
force Customer Data Platform. Pro druhou 
oblast automatizace a vlastně konsolidace 
kanálů do jednoho místa se děje pomocí Jour-
ney Builderu v rámci Marketing Cloudu. A tou 
poslední oblastí, což je tedy real time interakce 
se zákazníkem a vlastně nabízení nejlepších 
produktů, služby nebo jakékoliv jiné akce je 
Intreraction Studio. 
Obrovskou výhodou Salesforce je, že je to 
modulární platforma, to znamená, zákazník si 
může vybrat, jakou oblastí začít a postuplně 
přidávat. 

Jan: My v Accenture implementujeme pokročilé 
marketingové nástroje pro řadu odvětví, 
Finanční služby, Retail a FMCG, energetika a 
telekomunikace. Která odvětví podle tebe nyní 
nejvíce poptávají Salesforce Marketing Cloud?

Michal: Díky situaci vzniklé pandemií v podstatě 
každá organizace, která obsluhuje koncového 
zákazníka, to znamená B2C a potřebuje zlepšit 
prezenzaci a prezenci v digitálním světě, 
poptává marketingové nástroje. A z těch odvět-
ví, které ty jsi zmínil, mohu potvrdit, že určitě 
obrovská transformace probíhá například ve 
finančních službách nebo pojišťovnictví. Určitě 
zlepšení probíhá i na straně retailu nebo e-com-
merce a myslím, že poměrně zajímavé věci se 
dějí také například v FMCG odvětví. 
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