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Generování CRM úkolů
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CRM úkoly - vlastnosti

◼ CRM úkol = impuls k vykonání konkrétní činnosti
prodejcem

◼ Rámec CRM úkolu pokrývá jak evidenci, že je třeba
„něco“ udělat, tak úsilí, které bylo vynaloženo k jeho
splnění. Informuje také o výsledku jeho řešení

◼ Zakládání CRM úkolů je maximálně jednoduché, není třeba vyplnit 
NIC navíc

◼ CRM úkoly jsou vytvářeny pomocí libovolného počtu funkcí, každá 
funkce má správcovsky definovatelný specifický předpis, jakými 
daty bude naplněn formulář úkolu
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Generování CRM úkolů
◼ „Důvody“ pro vytvoření CRM úkolu:

◼ Formuláře vlastních a 
externích WWW:
 Poptávka po inzerovaném vozidle

 Poptávka po koupi ND

 Kontakt typu „napište nám“

 Poptávka po pracovní pozici

◼ Emaily:
 „info“ schránka

 Specifický odesíatel (např. dodavatel)

 Inzertní server (poptávka)

 Email pro založení CRM úkolu 

◼ V rámci Helios Green:
◾Uplynul X-tý rok od prodeje vozu

◾Zákazník přijel poprvé na servis

◾Blíží se termín STK

◾Doručená SMS od zákazníka

◼ V rámci Obchodních případů:
 Akvizice zákazníka

 Předváděcí jízda

 Nabídka vozu

 Zjištění zpětné vazby na předanou 
nabídku

 Kontakt před dodáním vozu

 Předání vozu
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Webový formulář
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HeG a Obchodní případ
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Doručený email
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Shrnutí a praktická ukázka
◼ Změna systému práce prodejců

◼ Jednoznačná kontrola stavu řešení jednotlivých úkolů

◼Možnosti konstrukce WF procesů zajištující termíny reakcí a 
vyřešení CRM úkolů

◼ Cílené plánování z pohledu marketingu, kontrola nad jednotlivými 
fázemi prodeje a zajištění získání zpětné vazby

◼Možnost strukturovaného úkolování i formou odeslání emailu



Praktická ukázka 1
Praktická ukázka 2

../videa/generetetask_final.avi
../videa/web_interface_final.avi


Děkuji vám za pozornost

Pavel Bradáč, bradac@infonova.cz
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