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Dále do kampaně přidáme marketingové seznamy (segmenty) tvořících cílovou 
skupinu potenciálních zákazníků. Pro každou kampaň můžete vytvořit jeden či 
několik zvláštních seznamů.

polí Navrhované datum zahájení a Navrhované datum ukončení. Později 
můžeme na základě skutečnosti vyplnit také skutečné počáteční a koncové 
datum do stejnojmenných polí. 

Na záložce Finanční údaje můžeme zadávat rozpočet kampaně 
a očekávané výnosy. Hodnoty nákladů mohou představovat hrubý 
odhad nebo mohou být načteny z marketingového rozpočtu společnosti. 
Očekávané výnosy mohou být vypočteny z očekávaných průměrných 
nákupů na jednoho respondenta nebo vycházet z jiného modelu 
používaného ve společnosti pro tento typ kampaně.

Na záložce Správa nalezneme informace o tom, kdo kampaň vytvořil, 
datum jejího vytvoření a data změn v kampani. Nakonec můžeme ke 
kampani přidat také poznámky formou volného textu nebo jednoho či více 
vložených dokumentů.

Po zadání všech základních údajů záznam uložíme kliknutím na tlačítko 
Uložit. Jakmile je kampaň poprvé uložena, získáváme přístup do dalších 
složek v levé části okna Kampaň.

Zde můžeme zadat, které aktivity mají být provedeny ve fázi plánování 
před zahájením kampaně a které mají být provedeny v jejím průběhu. Po 
dokončení kampaně získáme přehled, jak respondenti na kampaň reagovali.

Ve složce Cílové produkty můžeme zadat produkty z katalogu, které mají 
být zahrnuty do kampaně. Ve složce Prodejní dokumentace pak definujeme, 
která prodejní a produktová dokumentace má být při kampani použita. 

V složce Cílové marketingové seznamy můžeme připojit marketingové 
seznamy (segmenty), které mají být při kampani osloveny. Marketingové 
seznamy jsou zpravidla vytvářeny předem a průběžně udržovány. Pomocí 
volby Marketingové seznamy v modulu Marketing však můžeme vytvořit 
speciální marketingový seznam pouze pro danou kampaň.

Pokud chceme odebrat 
marketingový seznam 
z kampaně, označíme jej 
a klikneme na tlačítko 
Další akce | Odebrat.

průběhu a specifi kujeme produkty 
zahrnuté do kampaně a podpůrné 
obchodní a produktové materiály.
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Marketingové seznamy 
– základ úspěchu
Dobré marketingové seznamy jsou základem úspěchu každé marketingové kampaně. 
V systému Microsoft Dynamics CRM můžete vytvářet a udržovat řadu marketingových 
seznamů obsahujících stávající zákazníky, potenciální zájemce, kontakty nebo adresy 
importované z externích zdrojů dat. Adresy lze importovat z libovolného excelového 
souboru získaného např. nákupem externí databáze.

Marketingové seznamy mohou být 
spravovány pomocí okna Marketingový 
seznam, které lze zobrazit otevřením 
příslušného seznamu z jejich přehledu. 

Vytvoření nového 
marketingového seznamu

Pokud chceme vytvořit nový 
marketingový seznam, klikneme na 
tlačítko Nový na panelu nástrojů v okně 
přehledu Marketingových seznamů. 
V otevřeném formuláři zadáme název 
seznamu prostřednictvím pole Název 
a dále vyplníme předpokládané použití 
seznamu v poli Účel a Typ člena – 
k dispozici jsou možnosti Obchodní 

vztah, Kontakt nebo Zájemce. Pole Vlastník ve výchozím nastavení 
obsahuje jméno uživatele, který marketingový seznam vytvořil. 

Klepnutím na tlačítko Uložit se seznam uloží do systému. Poté lze 
kliknout na složku Členové marketingového seznamu ve skupině 
Podrobnosti v levé, navigační části okna Marketingový seznam.

Přidávání členů pomocí funkcí vyhledávání
Nyní můžeme do seznamu přidávat zájemce, obchodní vztahy nebo 

kontakty ze systému Microsoft Dynamics CRM. K tomu slouží funkce 
Spravovat členy. Aplikace otevře průvodce, s kterým můžeme začít 
přidávat členy do seznamu, a to pomocí funkce Vyhledávání nebo 
Rozšířené hledání.

Pokud se vybere možnost Přidat členy vyhledáváním, aplikace 
zobrazí nové dialogové okno umožňující hledat společnosti, kontakty 
nebo zájemce podle jména. Všechny nalezené záznamy jsou zobrazeny 
v seznamu vlevo. Chceme-li záznamy přidat do marketingového seznamu, 
stačí je označit a kliknout na tlačítko >> ve střední části. Aplikace přenese 
vybrané záznamy do pravé strany dialogového okna a po potvrzení 
tlačítkem OK přenese vybrané záznamy mezi členy marketingového 
seznamu. Hledání, přidávání členů můžete dle potřeby opakovat. 

Po uložení nového marketingového 
seznamu je možné přidávat jeho 
členy.

Nové členy můžete přidávat 
s použitím běžného nebo rozšířeného 
hledání.

P l ž í éh k ti éh
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Rychlé vytváření nových členů
Pokud ve vyhledávacím okně nenajdeme požadované 

informace, můžeme se rozhodnout založit nové členy 
ručně. Provedeme to kliknutím na tlačítko Nový v levé části 
dialogového okna. Aplikace zobrazí formulář, ve kterém 
můžeme zadat obchodní název nového zájemce, obchodního 
vztahu nebo jméno kontaktu (dle typu členů v příslušném 
seznamu). Klepnutím na tlačítko OK zavřete formulář 
s novým záznamem a vrátíte se do dialogového okna 
Vyhledat záznamy. Klepnutím na tlačítko >> můžete nového 
člena přidat do marketingového seznamu. 

Přidávání členů s použitím rozšířeného hledání
V dialogovém okně Spravovat členy můžeme také vybrat možnost 

Přidat členy pomocí rozšířeného hledání. Aplikace otevře okno 
Spravovat členy, ve kterému můžeme zadat kritéria rozšířeného hledání 
pro výběr zájemců, obchodních vztahů nebo kontaktů v databázi 
systému Microsoft Dynamics CRM. Ke hledání můžeme využít 
informace uložené napříč celou CRM databází. 

Můžeme například vytvořit hledání zákazníků v určité zeměpisné 
oblasti s určitým ročním obratem, s určitým počtem zaměstnanců nebo 
kontaktů, kteří od vás za uplynulý rok nic nekoupili. K dispozici je řada 
různých možností. Jakmile vyspecifikujeme podmínky vyhledávání, 
zbývá již pouze kliknout na tlačítko Hledat. Aplikace vyhledá zájemce, 
obchodní vztahy nebo kontakty odpovídající zadaným kritériím 
hledání.

Pokud chceme do seznamu přidat všechny nalezené záznamy, 
označíme volbu Přidat do marketingového seznamu všechny 
nalezené členy. Chceme-li přidat pouze záznamy, které máme 
vybrané, označíme možnost Přidat do 
marketingového seznamu pouze vybrané 
členy. Po kliknutí na tlačítko Přidat do 
marketingového seznamu jsou záznamy 
přeneseny mezi členy marketingového 
seznamu.

Jednoduché i rozšířené hledání můžete 
použít opakovaně a přidat tak do seznamu 
zájemce, obchodní vztahy nebo kontakty, 
které odpovídají i velmi složitým kritériím.

Klepnutím na tlačítko Nový v levé 
části dialogového okna Vyhledat 
záznamy můžete vytvořit nové 
zájemce, obchodní vztahy nebo 
kontakty.

Kl tí tl čítk N ý l é

Přidávání členů do marketingového 
seznamu s použitím rozšířeného 
hledání

Přidá á í čl ů d k ti éh
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Pokud máte externí seznam nových 
adres, z kterých chcete vytvořit 
marketingový seznam k oslovení, 
můžete využít Průvodce importem 
dat.

P k d át t í ý h

Správa marketingových seznamů
Členy můžete přesouvat z jednoho seznamu do druhého nebo vytvářet nové členy 
importem ze souboru.

Správa marketingových seznamů je velmi snadná a seznamy proto 
mohou být stále aktuální.

Kopírování členů z jednoho seznamu do druhého
Členi seznamu mohou být kopírováni z jednoho marketingového 

seznamu do druhého tak, že ve zdrojovém seznamu označíme všechny 
členy, které chceme zkopírovat a zvolíme příkaz Přidat do jiného 
marketingového seznamu v nabídce Další akce. V dialogovém okně 
Vyhledat záznamy se poté vybere marketingový seznam, do něhož 
chceme členy kopírovat.

Klepnutím na tlačítko OK potvrdíme výběr a následným klepnutím 
na tlačítko Uložit a zavřít dialogové okno zavřeme.

Import adres ze souboru
Microsoft Dynamics CRM umožňuje importovat jakékoli informace 

ze souboru typu.csv (v tomto formátu lze ukládat přímo z Microsoft 
Excel). Pokud tedy máme v Microsoft Excel seznam nových členů 
marketingového seznamu, můžeme použít právě hromadný import dat. 
Stačí zvolit Nástroje, Importovat data a otevře se Průvodce importem 
dat. Zde zadáme umístění načítaného souboru a způsob jakým jsou 
oddělena pole textového souboru – čárka, dvojtečka, středník či 

tabulátor. V dalším kroku si zvolíme do jakého typu 
záznamu mají být data načtena – dejme tomu, že 
v našem případě to budou zájemci. 

Spuštěním importu jsou data načtena do systému 
jako zájemci. Pokud si otevřeme přímo seznam 
zájemců (případně kartu daného importu, kde máme 
pouze ty zájemce, kteří byli v rámci importu načteni), 
můžeme použít funkci Přidat do marketingového 
seznamu pod tlačítkem Další akce, která načtené 
záznamy vloží mezi členy marketingového seznamu. 
Můžeme také vytvořit zcela nový marketingový 
seznam a načíst do něj nové členy. Stačí kliknout na 
tlačítko Nový v dialogovém okně Vyhledat záznamy, 
které umožňuje vybrat marketingový seznam pro 
přiřazení členů.
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Kampaň začíná
Po zadání detailů kampaně je její stav nastaven na hodnotu „Připraveno k zahájení“, 
která je následně vystřídána hodnotou „Spuštěno“. Všechny přidružené aktivity kampaně 
se poté objeví v seznamu aktivit příslušných pracovníků.

 V rámci kontaktování zájemců z marketingového seznamu jsou 
jejich odezvy zaznamenávány kliknutím na tlačítko Odpovědi na 
kampaň v levé části okna Kampaň.

Pro každou odezvu stačí kliknout na tlačítko Nová. Aplikace zobrazí 
dialogové okno Odpověď na kampaň: Nový. Začneme výběrem 
zájemce pomocí podokna Asistent formulářů v pravé části formuláře 
a zadáme jeho reakci do pole Předmět ve spodní části záložky Odpověď 
na kampaň. V poli Kód odpovědi v horní části formuláře můžeme 
zadat, zda zájemce projevil či neprojevil zájem, nechce zasílat další 
marketingové materiály nebo byl do kampaně zařazen chybně.

Aby statistiky kampaně byly vypovídající je důležité, zadat odezvy 
od všech potenciálních zákazníků v marketingovém seznamu. Pokud 
kampaň realizuje telemarketingový tým, všechny zaznamenané odezvy 
mohou být importovány ze souboru způsobem, který byl popsán 
u marketingových seznamů.

Pokud zájemce projevil zájem, zaznamenáme to výběrem možnosti 
Má zájem v poli Odpověď kampaně a do pole Předmět zadáme, co 
konkrétně zájemce zaujalo. 

Převod odezvy kampaně
Když je odezva uložena do systému Microsoft Dynamics 

CRM, na panelu nástrojů dialogového okna Odpověď na 
kampaň se objeví nová tlačítka. Pokud například chceme 
záznam převést na příležitost, klikneme na tlačítko Převést 
odpověď na kampaň a vybereme příslušnou volbu 
v zobrazeném formuláři. Můžeme rovněž vytvořit nového 
zájemce, objednávku, nabídku nebo pouze uzavřít danou 
odpověď na kampaň. 

Závěr kampaně
Jakmile kampaň skončí, jsou odezvy vyhodnoceny 

a všechny pozitivní reakce jsou delegovány na obchodníky 
pomocí funkce Převést odpověď na kampaň, jak je popsáno 
v předchozí části.

Kampaň poté může být uzavřena výběrem možnosti 
Dokončeno v poli Důvod stavu na záložce Obecné okna 
Kampaň. Uzavřenou kampaň lze později použít jako základ (šablonu) 
pro budoucí kampaně.

V dialogovém okně Převést odpověď 
na kampaň můžete vybrat, zda má 
být záznam vytvořen jako nový 
zájemce, propojen s existujícím 
zájemcem nebo převeden na 
zákazníka.

V di l é k ě Př é d ěď
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Vyhodnocení kampaní 
Nástroje pro tvorbu sestav a analytické funkce umožňují hodnotit účinnost tištěných, 
e-mailových, webových a jiných marketingových prostředků a soustředit se tak na 
nejefektivnější způsob komunikace.

Každou marketingovou kampaň můžeme velmi jednoduše 
vyhodnotit prostřednictvím standardních sestav Microsoft Dynamics 
CRM. Zvolme nabídku Výkonnost kampaně pod tlačítkem Sestavy na 
formuláři kampaně, kterou chceme vyhodnotit. 

Sestava poskytuje podrobný náhled včetně všech dat, cílů, definic, 
odpovědí a finančního přínosu vybrané kampaně. Obsahuje časové 
porovnání plánovaných a skutečných datumů zahájení a ukončení 
kampaně (včetně jednotlivých etap), hodnocení jednotlivých aktivit 
kampaně (kolik subjektů bylo osloveno a jak reagovali, porovnání 
s plánem), hodnocení skutečných nákladů kampaně v porovnání 
s rozpočtem, vyčíslení odhadovaných a skutečných výnosů příležitostí 
a hodnoty vystavených objednávek, hodnocení míry dosažení 
odhadovaných výnosů, návratnosti investic atd. 

Na základě tohoto podrobného hodnocení můžeme optimalizovat 
marketingové kampaně v budoucnu volbou těch forem kampaní 
a druhů komunikačních kanálů a aktivit, jež jsou pro daný druh 
oslovení potenciálních zákazníků, segmentů nejvíce účinné.

Sestava Výkonnost kampaně nám 
pomůže v hodnocení odpovědí 
oslovených zákazníků a celkové 
výnosnosti kampaně. Kliknutím 
na graf se jednoduše dostaneme 
k detailním informacím.
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Co je nového v Microsoft Dynamics CRM 4.0

CRM v Microsoft Offi ce Outlook
Také nová verze Microsoft Dynamics CRM spoléhá na to, že uživatelé při výkonu svých 
standardních úkolů budou již v podstatě vyplňovat vstupní data CRM systému. 

Obchodníci či pracovníci oddělení služeb zákazníkům nebo 
marketingu významnou část každého dne tráví při vyřizování e-mailové 
komunikace, plánování schůzek a práci s kontakty v Microsoft Office 
Outlook. Microsoft Dynamics CRM je jeho součástí. Navíc aplikace 
Outlook i Dynamics CRM jsou plně integrovány. 

Energie při vývoji nové verze Microsoft Dynamics CRM 4.0 
byla věnována prohloubení a optimalizaci uvedené integrace mezi 
aplikacemi Microsoft Outlook a Microsoft Dynamics CRM. Dochází 
tak ke kompletnímu doplnění aktivit, jež jsou mezi oběma systémy 
synchronizovány – maily, úkoly, schůzky, kontakty, faxy, dopisy 
a telefonní hovory. Příkladem může být naplánování obchodní 
schůzky v CRM aplikaci, která se pak okamžitě zobrazuje také přímo 
v Outlooku. 

Současně je představen nový systém automatizovaného zařazování 
mailů do obchodní (CRM) korespondence. Ve chvíli, kdy do společnosti 
přichází nový e-mail, systém automaticky rozpozná zda jde o obchodní 
korespondenci (například odpověď na náš obchodní mail) a nový 
e-mail je zařazen také do CRM systému, což samozřejmě výrazně 
urychluje práci koncovým uživatelům při třídění korespondence. 

Urychlení práce umožňují 
také další nové funkce, jako 
je možnost práce s více 
e-maily najednou nebo využití 
seznamu naposledy použitých 
CRM entit či záznamů 
k přiřazení. Pokud například 
uživatel pracuje často 
s určitou skupinou zákazníků, 
může pak e-mail nebo jinou 
aktivitu v Outlooku přiřadit 
přímo k těmto zákazníkům na 
jedno kliknutí.



Co je nového 
v Microsoft Dynamics 
CRM 4.0 

Microsoft Dynamics CRM 4.0 je rychlé, fl exibilní 
a intuitivní řešení, které vaší společnosti dává nástroje 
a funkce ke zvýšení marketingové prodejní a servisní 
efektivity se zachováním jedné klíčové výhody 
– JEDNODUCHOSTI. 

Do verze 4.0 bylo za dva roky vývoje investováno obrovské 
množství zdrojů. Microsoft Dynamics CRM se postupně vyvinulo 
v přední světové řešení pro řízení zákaznických vztahů se 
zachováním jedné klíčové výhody oproti konkurenci a tím je 
JEDNODUCHOST. Jednoduchost ve smyslu nasazení, jednoduchost 
ve smyslu ovládání a práce s aplikací, jednoduchost ve smyslu 
dohledatelnosti informací, jednoduchost při propojení s ostatními 
Microsoft systémy a jednoduchost ve smyslu přizpůsobení 
specifi ckým zákaznickým potřebám. Všechny uvedené vlastnosti 
byly v nové verzi ještě více prohloubeny. 

Změnami však neprošla „pouze“ samotná aplikace, ale 
modifi kuje se také obchodní model. Microsoft nově přichází 
s možností pro zákazníky hostovat řešení u našich Microsoft 
partnerů. Zákazník tak bude moci využívat CRM systém, aniž 
by musel cokoli instalovat. Prostě se připojí prostřednictvím 
internetu k řešení spravovanému partnerem společnosti Microsoft 
a využije poskytovanou službu k řízení svých prodejních, servisních 
a marketingových činností.

Celkově lze hlavní témata při vývoji nové verze shrnout 
následovně: 

• Vybudovat možnost hostovaného řešení pro koncové zákazníky

• Více se zaměřit na globální zákazníky 

• Prohloubit naší výhodu propojení s Offi ce a s ostatními Microsoft 
produkty

Urychlení zpracování e-mailů 
umožňuje seznam naposledy 
použitých CRM entit či záznamů 
k přiřazení. Uživatel má možnost 
aktivitu v Outlooku přiřadit 
k záznamu v CRM na jedno kliknutí.
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Propojení s Microsoft Offi ce Word 
a Excel
Pokud jste zvyklí data vyhodnocovat v Microsoft Excel a dopisy psát v Microsoft 
Word, Microsoft Dynamics CRM vám poskytne nativní nástroje umožňující přesun 
zákaznických dat do těchto nástrojů.

Automatické vytvoření příslušných 
aktivit v CRM je možné zvolit při tisku 
nebo odeslání e-mailů při hromadné 
korespondenci v Microsoft Offi ce 
Word. 

Dalšími systémy, které uživatelé hojně využívají, jsou Microsoft 
Word a Excel. I zde je pro  uživatele zajištěno úzké propojení s těmito 
aplikacemi. Jste např. zvyklí data vyhodnocovat v Microsoft Excel? 
V pořádku. Microsoft Dynamics CRM vám poskytne nativní nástroje 
umožňující přesunout do něj data ze CRM systému. A pokud navíc 
zvolíte tzv. dynamický export, zdrojová data budou automaticky 
aktualizována kdykoli, když otevřete vytvořený excelovský soubor.  

Co se týče dalších novinek, je jimi zejména vylepšení hromadné 
korespondence. V Microsoft Word si připravíte šablony, v Microsoft 
CRM seznamy zákazníků, kontaktů či jiných informací ke sloučení. 
Prostřednictvím několika málo kliknutí pak wordovské šablony naplníte 
požadovanými daty a můžete ihned oslovovat vybrané klienty. Navíc 
se vám po vytištění dopisů nebo odeslání hromadných e-mailů v CRM 
automaticky vytvoří příslušná aktivita v zákaznické historii. Odeslaný 
dokument je vložen do poznámky aktivity, takže kdykoliv později 
jednoduše dohledáte, jaká informace na zákazníka směřovala. 
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Dokument zaslaný zákazníkovi je 
uložen jako příloha příslušné aktivity 
v CRM .  

Data upravená v Microsoft Offi ce 
Excel mohou být do CRM řešení 
načtena prostřednictvím volby 
Nástroje, Importovat data. 

Dalším vylepšením je možnost využít Microsoft 
Excel pro rozsáhlé aktualizace CRM dat. V některých 
situacích je zbytečně zdlouhavě editovat informace ve 
standardních formulářích CRM systému – typickým 
příkladem může být čištění zákaznické databáze, 
k čemuž by uživatelé pravděpodobně raději volili 
Microsoft Excel. V nové verzi Microsoft Dynamics 
CRM je možno jakákoli data exportovat do aplikace 
Microsoft Excel. Zde je pak můžete dále editovat či 
zakládat nové řádky, a po uložení je zpětně importovat 
do CRM řešení s pomocí přehledných průvodců. 
Koncovému uživateli se tak může výrazně urychlit 
jeho práce při editaci existujících záznamů nebo při 
zavádění záznamů nových.

D t á Mi ft Offi
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Ulehčení práce uživatelů 
prostřednictvím workfl ow
S pomocí workfl ow mohou vaši zaměstnanci automatizovat činnosti jako je e-mailové 
informování zákazníka o stavu zakázky, směrování obchodních případů, generování 
následných aktivit apod. 

Všichni uživatelé nyní mají možnost 
ulehčit si práci nadefi nováním 
pracovního postupu (workfl ow) přímo 
v prostředí Microsoft Dynamics CRM.

Systém workflow umožňuje automatizovat jednotlivé činnosti, které 
pracovníci standardně musí vykonávat manuálně. Příkladem může 
být e-mailové informování zákazníka o stavu jeho servisní zakázky, 
směrování obchodních či servisních případů na správné zaměstnance 
či do příslušných front na základě různých atributů, generování 
následných aktivit dle stavu určitého obchodního případu nebo 
například automatizované informování manažera o zaznamenání nové 
rozsáhlé obchodní příležitosti. 

Významnou změnou je zejména plné přesunutí nástroje (včetně 
definice) přímo do CRM aplikace a práce se všemi entitami včetně 
přidaných zákaznických tabulek. Každý uživatel má tak možnost 
svou práci urychlit nadefinováním funkcí, které mají proběhnout 
automaticky. Navíc je nyní CRM workflow založeno na Windows 
Workflow Foundation, se kterým pracují i ostatní produkty společnosti 
Microsoft. Automatizovaný pracovní postup tak může jít i napříč 
různými systémy. Máte tak možnost například řídit workflow schválení 
určitého dokumentu prostřednictvím produktu Microsoft Office 
SharePoint a po posledním kole schválení nechat workflow nástroj 
zapsat do CRM určitou aktivitu, která bude odkazovat na schválený 
dokument.
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Rychlé vyhodnocení 
zákaznických informací
Uživatelé chtějí své vlastní výstupy – s průvodcem pro vytváření sestav mají možnost 
požadovaný report velmi rychle a jednoduše připravit. 

Jedním z kroků v Průvodci pro 
vytvoření sestavy je defi nování, která 
pole budou v sestavě obsažena a jak 
budou data seskupena. 

Vytvořená grafi cká sestava, 
která umožňuje proklik 
k detailním informacím.

Přesto, že systém obsahuje množství sestav k vyhodnocení 
a analýze CRM informací, občas uživatelé požadují, aby měli možnost 
si jednoduše připravit svůj individuální výstup. K tomu nyní slouží 
Průvodce pro vytvoření sestavy, prostřednictvím kterého i méně 
zkušený uživatel zvládne vytvořit vlastní pokročilou sestavu. Pomocí 
tohoto průvodce pracovník nejprve definuje zákaznické informace, jež 
bude v sestavě vyhodnocovat, jejich setřídění či seskupení a posléze 
určuje také design sestavy – prostá tabulka či grafická forma výstupu 
s možností prokliku k detailním informacím. Vytvořená sestava může 
být samozřejmě sdílena i pro použití ostatními uživateli.
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Aby řešení odpovídalo způsobu 
vaší práce
Microsoft Dynamics CRM lze velmi rychle a jednoduše přizpůsobit procesům organizace, 
kde je nasazen. Nejedná se o žádné programování, ale standardní uživatelské úpravy. 

Sledování nové skutečnosti 
(konkurentů, proti kterým směřují 
naše kampaně) můžeme evidovat 
pomocí vytvoření nové N:N relace.

Jednou ze základních předností Microsoft Dynamics CRM 
je možnost systém velmi jednoduše a rychle přizpůsobit na 
podmínky fungování firmy, v níž je nasazen. Rozhodně není nutno 
si pod přizpůsobením hned představovat programování kódu 
implementačním partnerem. 

Produkt nyní obsahuje vylepšený nástroj pro uživatelské úpravy. 
Zkušený koncový uživatel tak může přidávat nové či upravovat existující 

tabulky, atributy, formuláře nebo doplňovat 
požadované vztahy mezi jednotlivými objekty 
v systému. Pokud tak například potřebujeme 
evidovat novou skutečnost, řekněme, že 
chceme vědět, proti kterým konkurentům 
směřuje každá z vašich kampaní (tento 
vztah ve standardním produktu není), 
v takovém případě je možné využít zmíněného 
uživatelského nástroje. Stačí přitom nastavit 
jednu novou vlastnost a všechnu práci, jíž 
standardně musí dělat programátor, provede 
systém za nás. Není potřeba zdůrazňovat, 
že prostřednictvím takovéhoto způsobu 
úpravy systému se drasticky sníží náklady 
na přizpůsobení řešení vašim aktuálním 
i budoucím procesům.

Složky Kampaně/Konkurence jsou na 
formuláře doplněny automaticky
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Dokonalejší řízení vztahů 
se zákazníky

Vyberte si způsob nasazení 
Jedním z celosvětových fenoménů v oblasti informačních 

technologií se stále více stává poskytování určitého softwarového 
řešení prostřednictvím internetu. S novou verzí produktu proto spouští 
Microsoft společně se svými partnery hosting CRM řešení. Zákazník 
tak bude moci využívat CRM systém, aniž by musel cokoli instalovat. 
Prostě se připojí prostřednictvím internetu k řešení spravovanému 
partnerem společnosti Microsoft a využije poskytovanou službu k řízení 
svých prodejních, servisních a marketingových činností. Jedná se 
přitom o zcela identickou aplikaci Microsoft Dynamics CRM (včetně 
možnosti používání prostřednictvím Microsoft Office Outlook), jako při 
standardním nasazení u zákazníka. Mezi standardním a hostovaným 
řešením je navíc možno libovolně přecházet. Pokud se vám tedy jeden 
z modelů jeví do budoucna jako více vyhovující, avšak v současné době 
vaši situaci řeší druhý, stačí se pouze ve správné chvíli rozhodnout 
a plynule přejít. 

Další nástroje pro zvýšení produktivity zaměstnanců 
Výše uvedené oblasti rozhodně nejsou kompletním výčtem všech 

změn a novinek obsažených v nové verzi Microsoft Dynamics CRM 
4.0. Z ostatních můžeme jmenovat například detekci duplikovaných 
záznamů, nové nástroje pro migrace dat, rozšířená podpora při upgrade 
z předchozí verze systému, možnost reportingu v offline verzi CRM 
nebo vícejazyčnost, jež umožňuje za běhu systému přepínat uživatelské 
rozhraní do různých jazyků. 

Přes opravdu velké množství rozsáhlých, ale i těch drobnějších 
změn, byla dodržena jednotná linie celého vývojového snažení a tím je 
ulehčení práce. Přesněji řečeno ulehčení práce pro koncové uživatele 
při každodenním používání tohoto řešení, ulehčení práce pro manažery 
při vyhodnocení zákaznických dat a přizpůsobení systému změnám 
v podnikových procesech. A ulehčení práce pro implementátory 
a administrátory při nasazení a správě systému. 

Věříme, že Microsoft Dynamics CRM se stane synonymem pro 
efektivní práci se zákazníky, stejně jako se Microsoft Office stal 
standardem pro kancelářské aplikace. S verzí Microsoft Dynamics CRM 
4.0 jsme k tomu zase o další krok blíže



Microsoft Dynamics CRM je komplexní řešení pro řízení zákaznických vztahů, které poskytuje veškeré 
nástroje a funkce potřebné pro vytvoření a udržení dobrého přehledu o zákaznících, od prvního kontaktu, 
přes prodej až po následnou péči o klienta. 

S moduly Prodej, Marketing a Servis Microsoft Dynamics CRM nabízí funkce a možnosti k lepšímu 
zacílení nových zákazníků, správě marketingových kampaní, řízení obchodních aktivit a řešení a eskalaci 
servisních případů. Řešení poskytuje vašim lidem nástroje a informace, které potřebují k vytvoření 
uceleného (360°) pohledu na zákazníky, umožňuje udržovat zákaznické informace na jednom místě, 
podporuje týmovou práci a pomáhá v plnění úkolů v rámci nastavených firemních procesů. 

Microsoft Dynamics CRM bude spolehlivě přijato koncovými uživateli, protože celá aplikace je plně 
integrována do Microsoft Office Outlook, s kterým vaši zaměstnanci již dávno pracují. Shodu s vašimi 
obchodními procesy zajistí mimořádná konfigurovatelnost celého řešení a jejich neustálé zdokonalování 
pak široké možnosti analýz a reportingu. Rychlá návratnost investic (ROI) je navíc podpořena krátkým 
implementačním cyklem, možností zvolit standardní či hostované řešení a snadnou integrovatelností 
systému do existující IT infrastruktury.

Tato kniha popisuje typický den pracovníků v různých funkcích používajících systém Microsoft 
Dynamics CRM a vysvětluje výhody, které systém přináší jednotlivým zaměstnancům i organizaci 
jako celku. Najdete zde také příklady lokálních společností, které Microsoft Dynamics CRM úspěšně 
implementovaly a každodenně využívají při řízení svých zákaznických vztahů.

Microsoft Dynamics CRM
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Microsoft Dynamics CRM Hosting 
(www.profi crm.cz)
Najděte, získejte a vybudujte zákaznické vztahy snadno, rychle a přes internet. 

Microsoft Dynamics CRM Hosting umožní vaší společnosti snadno a rychle získat řešení, které umožní 
Vaší společnosti:

1. Rychlý start
Rychle spustit vlastní CRM řešení pouze pomocí vašeho Microsoft Internet Exploreru a snadné registrace. 

V krátké době přeměníte Váš business k nepoznání a to bez komplikované a nákladné instalace serveru. 
Výhody aplikace můžete využít během několika minut a ne během několik týdnů, či dokonce měsíců. Ihned 
po registraci můžete využívat obchodních, marketingových, či servisních modulů, nebo aplikaci jednoduše 
a rychle přizpůsobit pomocí intuitivního rozhraní vašemu podnikání. 

2. Snadný přístup k datům
CRM Hosting zvyšuje dostupnost dat a zjednodušuje synchronizaci. Umožňuje vám nepřetržitý přístup 

k aktuálním datům o vašich zákaznících všude, kde je dostupný internet. CRM hosting zlepšuje spolupráci 
zaměstnanců pracujících v odlišných geografických lokalitách, nebo tzv. mobilním zaměstnancům. 

3. Bezpečnost
Naši hostingoví partneři patří k nejzkušenějším poskytovatelům těchto řešení. Hosting centrum je fyzicky 

zabezpečeno, elektrické generátory zajišťují nepřetržitý přísun elektrické energie. Samotné servery jsou fyzicky 
zabezpečeny. Přístup k serverům je umožněn pouze autorizovanému personálu. Přístup k systému je zajištěn 
s využitím silného firewallu se striktní konfigurací. Samotná aplikace má svou ochranu na serverové aplikační 
úrovni.

4. Demo přístup
Není nutné investovat peněžní prostředky do nového řešení a následně si uvědomit, že toto řešení 

nevyhovuje vašim potřebám. CRM Hosting je možné ihned vyzkoušet v reálných podmínkách a zjistit, jestli 
uvedené řešení opravdu potřebujete a chcete. Zákazníkům je navíc umožněn 30-denní provoz aplikace 
zdarma. Demo přístup získáte na www.crmhosting.cz. 

5. Řešení i pro menší fi rmy
CRM Hosting mohou využívat i menší firmy, které nemusí investovat několik stovek tisíc do implementace 

serverového řešení. Tím mohou menší společnosti a dokonce i fyzické osoby získat řešení, které se zdálo 
vzhledem k investičním nákladům jako nereálné a nastartovat jejich business mnohem rychleji. 

6. Ekonomické úspory
Výhodnější licence na provoz a žádné další dodatečné náklady. Není nutné investovat do nových rozšíření 

a aktualizací. Náklady na software, hardware, komunikační infrastrukturu a zařízení nutných k provozu 
aplikace a obsluze vám klesnou na minimum. Odpadá investice do rozšíření datového centra.

Microsoft Dynamics CRM Hosting
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7. Urychlení business procesů
S Microsoft Dynamics CRM Hosting můžete rychle a snadno zautomatizovat Vaše obchodní procesy 

pomocí workflows. To také zajistí vaší společnosti konzistentní provádění marketingových, obchodních 
a servisních činností jednotlivými zaměstnanci, aby vaše firma působila navenek jednotně. 

8. Přátelské prostředí
Stejně jako u standardní verze si můžete vybrat práci prostřednictvím Microsoft Outlook nebo webového 

klienta. Nehledě na způsob používání systému, budete pracovat v prostředí, které již znáte a kterému 
rozumíte.

9. Přizpůsobení vaší fi rmě
Microsoft Dynamics CRM Hosting se přizpůsobí potřebám vaší firmy nehledě na velikost a obor 

podnikání. Systém se adaptuje s růstem vaší společnosti bez nutnosti velkých investic do hardwaru. Během 
krátké doby můžete upravit řešení pomocí uživatelských nástrojů a přizpůsobit tak řešení vašim konkrétním 
potřebám.

10. Relevantní rozhodování
Pomocí sofistikovaných a jednoduchých reportů pomáhá Microsoft Dynamics CRM Hosting k rychlému 

a relevantnímu pohled na vaše data, což vede k přesnému rozhodování ve správném čase. 

Více informací o hostingu Microsoft Dynamics CRM získáte na adrese www.proficrm.cz 
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