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Abstrakt

Bakalaiska prace se zabyva optimalizaci akvizicniho procesu ziskdni nového klienta
v malé, startupové persondlni agentufe. V teoretické Casti jsou popisovany mozna
automatizacni feSeni, podnikovy syst¢ém typu CRM a obchodni nastroj followup.
V praktické ¢asti je popsana realizace moznych feseni za pomoci individudlnich nastroja.
Nasledné jejich porovnani a vyhodnoceni nejvhodnéjSiho néstroje. Zamérem prace je
optimalizovat proces pomoci automatizace s vysledkem ziskani vice ¢asu pro obchodniky
dané firmy ve prospéch jejich dalSich obchodnich agend. Prace poukazuje na mozna

feSeni a pomahd firm¢ s vybérem vhodného feseni.
Kli¢ova slova

Automatizace e-mailtl, Pipiedrive , Zapier, Make, Optimalizace obchodu, Followup

Abstract

The bachelor thesis deals with the optimization of the acquisition process of a new client
in a small, start-up recruitment agency. The theoretical part describes possible automation
solutions, an enterprise CRM system and a business followup tool. The practical part
describes the implementation of possible solutions using individual tools and
subsequently, their comparison and evaluation of the most suitable tool. The intent of the
thesis is to optimize the process by automation with the result of gaining more time for
the salespeople of the company, so they can focus more time on other agendas. The thesis

highlights the possible solutions and helps the company to select the appropriate solution.
Keywords

Email Automation, Pipiedrive , Zapier, Make, Sales Optimization, Followup
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UVOD

V poslednich letech je velkym trendem napii¢ podniky zpracovani a evidence dat
z obchodnich a dalSich ¢innosti pomoci podnikovych systémi (ERP). Spolecnosti tak
casto eviduji informace o obchodnich piipadech, osobach snimi spojenych a vSech
moznych aktivitach jenz maji za cil zefektivnit budouci vztahy s firmami a tim ziskat a
udrzet klienty. Podnikové systémy piindsi do organizaci spousty vyhod, ale také s sebou
pfinasi nevyhody a komplikace jako je napiiklad vznik zdlouhavych procest v disledku
zaddvani a ovéfovani dat. Tyto nevyhody se ale Casto daji pfekonat napiiklad pomoci
automatizaci jinych ¢innosti, které diive nebyly mozné zefektivnit, a touto problematikou

se prace zabyva.

Prace poukazuje na problematiku monotonnich obchodnich ¢innosti spojenych s akvizici
nového klienta v mal¢, startupové persondlni agentuie. Konkrétné zkouma moznosti
v automatizaci e-mailové komunikace pfipominkovych zprav, zndmé pod anglickym
synonymem followup, které odkazuji na klientovy potieby v oblasti naboru. Cilem
automatizace téchto zprav je ziskani vice Casu pro obchodniky, kteti ho budou moci
zuroCit vjinych agendach, coz povede k vétsi efektivité. V teoretické c¢asti jsou
popisovana vybrana feseni, kterd jsou voln¢ dostupna na trhu, a v praktické Casti je
popsana konstrukce navrhu feseni v jednotlivych nastrojich, testovani a vyhodnoceni

nejvhodnéjsiho feseni.



CIiL PRACE

Cilem bakaléatfské prace je optimalizovat akviziéni proces ziskani nového klienta
zefektivnénim e-mailové komunikace v pfed-obchodni fazi. Optimalizace spociva
v nahrazeni ¢innosti obchodnika automatizaci, konkrétnimi ¢innostmi jsou ptipominkové
zpravy neboli followup. Pomoci vhodnych automatiza¢nich nastroji jsou zkonstruovany
individudlni ndvrhy feseni, ze kterych je zvoleno a doporuceno to nejvhodnéjsi. Vysledné
feSeni by mélo nasledné ziskat obchodnikiim vice ¢asu, ktery vyuziji ve prospéch dalsich

obchodnich agend.
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METODY A POSTUPY ZPRACOVANI

Pro dosazeni stanoveného cile bylo vyuzito nékolik kliCovych metodik a postupt
zpracovani. Chronologicky prvni postup je analyza vychoziho procesu akvizice nového
klienta. Nasleduje vytazeni pozadavki na feSeni a jejich klasifikace. Jakmile je hotov

soubor vahové ohodnocenych pozadavki na feSeni, tak zacind faze hledani potencialnich

vvvvvv

navrhll feSeni v jednotlivych néstrojich. Ta je zastfeSena testovdnim a zaznamem
uspesnosti vici souboru pozadavkl. Posledni fize je porovnani jednotlivych nastroju

vedouci k ptfipadnému doporuceni vhodného nastroje.

e Analyza vychoziho stavu — Vizualizace podoby procesu pied automatizaci na

mensi celky.

e Stanoveni a klasifikace pozadavkil na feSeni — Vytvofeni souboru klasifikovanych

podminek pro vybér kandidatskych néastroji a nasledna konstrukce navrhi fesen.

e Prizkum kandidatskych nastroji — Nalezeni vhodnych platforem na trhu s

piredpokladem uspéchu v realizaci pozadovaného feSeni.

e Konstruovani — Vytvafeni procesu za pomoci funkcionalit vybrané¢ho nastroje,

jehoz vysledkem je ucelené feseni.
e Testovani — Ovéfovani naplnéni preddefinovanych podminek.
e Pozorovani — Systematické sledovani okolnosti.

e Srovnani — Odkryti rozdilii mezi vybranymi subjekty.
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TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

1.1 Podnikové procesy

1.1.1 Definice

Podnikovy proces je souhrn ¢innosti, transformujicich souhrn vstupt do souhrnu vystupt,
zpravidla zbozi nebo sluzeb, pro jin¢ lidi nebo procesy, pouzivajice k tomu lidi a néstroje.
Kazdy z nas se s podnikovymi procesy bézn¢ setkava, nékdy v roli zakaznika, jindy v roli
dodavatele. S otazkou zlepSovani podnikovych procesii se v dneSnim trznim prostedi
firmy setkavaji denné — podniky, jejichz zakaznici o¢ekavaji stale lepsi produkty a sluzby,
jsou nuceny o zlepSovani svych procest soustavné uvazovat. Je to nezbytné pro udrzeni
firmy na trhu, protoze pokud zdkaznik od firmy nedostane to, co Zdd4a, ma moznost se

obratit na velké mnoZstvi konkurenénich firem. (Repa, 2007)

1.1.2 Priibézné zlepSovani procesu

Mnoho firem voli cestu pribézného zlepSovani za pomoci tzv. ptirozeného procesniho
pfistupu. Tento pfistup spociva v méfeni stdvajiciho procesu a podnéth ke zlepSeni, které
z néj piirozené plynou. Zakladnim krokem je popis procesu v jeho aktudlnim stavu, déle
se ur¢i ukazatele pro jeho méfeni, které vyplyvaji predev§im z potieb zdkazniki.
Soustavné sledovani procesu umozni odhalit piileZitosti k jeho zlepSeni, ty se nasledné
daji do vzdjemnych souvislosti a poté se jako konsistentni celek implementuji. Provedené
zmény je tfeba dokumentovat a opét sledovat jejich u€innost. Cely proces je cyklicky,

opakovany a ve svém smyslu nekoneény. (Repa, 2007)

Tento piistup je vhodny k dosahovani ptirtistkového (evolu¢niho) zlepSeni, avsak faktory
jako rozvoj modernich technologii maji za nasledek, Ze v dneSnim silné¢ konkuren¢nim
trznim prostiedi potieba zlepSovani firemnich procest rychle akceleruje v potiebu
dramatického a radikélniho zlepSeni. Takové zlepSeni vSak vyzaduje rychlé a prukopnické
zmény — jednim z pfistupi k takovym dramatickym zméndm je tzv. reengineering

podnikovych procesti (BPR). (Repa, 2007)
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1.1.3 Optimalizace a BPR

Optimalizovani procesit metodou BPR je zcela odliSny pfistup oproti pribéZznému
zlepSovani. Hlavnim predpokladem je, ze aktudlni procesy jsou nevyhovujici a je potieba
velkého zdsahu. Vyhodou vyuziti BPR je, Ze se procesni designéii mohou odpoutat od
stavajiciho procesu a nové premyslet o vSech novych aspektech a stavét proces takzvané
na zelené louce. Kombinuji se zde otazky a odpovédi na to, jak by mél proces vypadat,

ze strany zakaznikd, uZivateltl, zaméstnanct i konkurence. (Repa, 2007)

Cely proces BPR zadinad definici a zdkladnimi rdmci projektu a pokracuje pies kroky
analyzy potfeb. Poté se modeluji soustavy posloupnosti procest a prechazi se pomalu do

cilt prechodu implementaénich &asti. (Repa, 2007)

) N L. L Y
Definice | Analyza | Wytvofeni nove N sl | |
- aplanovani
rozsahu potfeb - soustavy Tochodu Implementace
| projektu I\ amoinosti | | procesi 1 P I !
. P FA AN AN y

Obr. 1 - Model zasadniho rengineeringu
(Repa, 2007, s. 15)
Historie obou metodik, BRP a postupného zlepSovani podnikovych procest, ukazala, zZe
neexistuje veétSinove lepsi metodika. Vzdy je dulezité podle rozsahu, potieb a ocekavani
stanovit vhodny pfistup a ten aplikovat. Na jedné stran¢ jsou procesy, které se zlepSuji
1épe formou postupného tempa, a na druhé strané jsou procesy, které potiebuji radikalni

piistup a postaveni ,,from scratch®. (Repa, 2007)

1.2 CRM

1.2.1 Vyznam

CRM neboli Customer Relationship Management je povaZzovano za iniciativu, ktera se
snazi o vytvofeni systému vedouciho ke zdokonaleni ¢innosti zaméfenych na zakaznika.
Snaha o budovani vztahu, ktery povede k hlub§imu pochopeni zakaznika a vétsi efektivite
spoluprace. Ztoho vychéazi i1 samotny nazev Customer Relationship Management,
v piekladu fizeni vztaht se zdkaznikem. Vnimani CRM se v minulosti hodné vyvijelo, z
pocatku byl ndstroj vniman spiSe jako konkuren¢ni vyhoda pro podniky, nikoliv jako

jeden z hlavnich ptedpokladii pro uspéch a naplnéni cild spole¢nosti. Toto vnimani ¢asto
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zprvopocatku vedlo i1 k ignoraci nastroje. Situace se ale rapidné zménila s Casem a trendy
v fizeni podnikd a aktualné je CRM povazovano za druhou nejdilezitéjsi iniciativu ve
firm¢ hned po bezpec¢nosti podle Goldman studii z roku 2002, zminuje autor Paul

Greenberg. (Greenberg, 2004), (Lehtinen 2007)

Systém fizeni vztahu se zdkaznikem se historicky velmi ovéfil a stal se samotnym
zpusobem, jakym by méli spole¢nosti podnikat, nikoliv mozZnosti, kterd je na trhu odlisi.
CRM je zalezitosti, kterd zahrnuje vSechny oddéleni podniku od zédkaznického servisu,
montaze, personalistiky a dalSich oblasti, souhrnné vSeho, kde je kromé ladéni produktu,

¢i sluzby také dualezitad stranka vztahu se zdkaznikem. (Greenberg, 2004)

1.2.2 ZvySeni hodnot pomoci CRM

Najit jasné benefity uzivani CRM je obtizné, jelikoz se Casto ukryvaji za celkovymi
vysledky podniku a dal§imi obtiznéji deSifrovatelnymi ukazateli. VEtSinova spolecnost se
ale shoduje, ze CRM napomaha k ziskavani hodnot pro podnik. Hodnota vztahu je
posuzovana vzdy z pohledu podniku a posuzuje se podle aktualni hodnoty a potencialni
hodnoty zékaznika v budoucnu, a podle toho, jak velké zdroje podnik muze

prostiednictvim vztahu ziskat. (Lehtinen 2007)

Zdroje ze vztahu miZou byt pro spole¢nost rizné¢ hodnotné a mély by vzdy respektovat
strategickou situaci spolecnosti. Oblasti hodnot miizeme rozdélit na faktické a odhadové.
Faktické hodnoty se tykaji profitability zakaznika spojené s objemem zakazek, jedna se
o jasnéji vycislitelné ukazatele. Na druhé strané¢ mezi hodnotami odhadovymi, nejdou
jednoduse vy¢islit, je naptiklad referencni hodnota. Reprezentuje hodnotné zakazniky a
tvoii nepfimo znaCku podniku. Plati zde pravidlo, ¢im vice jich podnik ma, tim vice je
oceflovan. Hodnota sit¢ kontaktu, zdkaznik muze byt zdrojem dalSich zakdzek pro
spole€nosti z jeho siti. Dale nasleduje hodnota poznani, kde je zdkaznik zdrojem know-
how urcitych procestl. Posledni dv& hodnoty autor Lehtinen popisuje jako emocionalni,
ktera ziskava divéru, pocitové piijmy ze spolupréce a posledni hodnota pravidelnost,

zdroj predvidatelnych objednavek. (Lehtinen 2007)
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1.2.3 Historie

Nastroj vnikl spoleéné po boku vyvoje oblasti marketingu. Po skonceni prumyslové
revoluce dominoval masovy trh, ktery vedl k nadvyrobé, vse muselo byt dodano
zékaznikim co nejrychleji. Postupem casu dochazelo ke konverzi na pfimy marketing,
v ne¢kterych pripadech dokonce dochazelo i ke vztahu one to one, mtizeme ptelozit jako
jeden na jednoho, kde zdkaznik ma silné postaveni a firma je ochotna se mu podfidit.
Rozkvét marketingu nastal jiz v 80. letech, ale CRM se objevilo pozdéji v 90. letech jako
iniciativa o roz$ifeni podnikovych systémi na planovani zdroji (ERP). ERP bylo ve fazi,
kdy nespliovalo navratnost investice pro masu firem, hlavné z divodu velikosti systému.
V médiich nemél systém nejlepsi povést, spousta obchodl bylo kvilli systému zruseno
nebo ani neuzavieno. Mé¢ly velké implementacni a funkéni problémy, Casto se projekty
ani nedostaly z faze navrhu. Prvné byl systém (CRM) oznaCovavan pouze jako ERP se
zamétenim na zékaznika a pozdéji se oznaceni piesunulo k xRP, coz znacilo rozsifeny

ERP. (Greenberg, 2004), (Lehtinen 2007)

V roce 2000 spolecnost META Group nové definovala CRM a od té doby se systém
postupné od¢leniuje ve spole€nosti od ERP. Pozd¢ji v letech 2000 az 2004 byl CRM stéle
Castéji pfedmétem odbornych diskusi. Dalsim velkym krokem pro povédomi definice byl
vyrok generdlniho feditele Ad Nederlof ze spolecnosti Genesys Telecommunications
Laboratories, ktery fekl: (Aberdeen Group interview,Ad Nederlof, 2003) ,, CRM is a term
that can refer to a range of things from the management of the relationship with customers
all the way to the software and hardware that allow one to manage [his or her]

3

relationship with a customer.”. Vyrokem autor tika, ze CRM souvisi se vSemi
zalezitostmi, jak hardwarovymi, tak i softwarovymi, které se podili na fizeni vztaht se

zakazniky. (Greenberg, 2004)

1.2.4 Pipedrive

Pipedrive je CRM systém, ktery je navrzen specialné pro obchodniky pro fizeni vztahi s
jejich zakazniky. Umoziuje uzivatelim spravu obchodnich piipadt, kontakta, aktivit,
kalendari a tikold. Jedna se o velmi oblibeny software mezi malymi az stfednimi podniky
po celém svété, je znam svym uzivatelsky piivétivym prostiedim, které jeho Sirokou

oblibenost na svété podporuje. Pipedrive bézi na cloudu, coz z ng&j dela velmi dobie
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pfistupny a spravovatelny nastroj téméf odkudkoliv. Tim, ze se CRM zamé&fuje na
¢innosti souvisejici s prodejem, poskytuje strukturovanou a jasnou cestu od ziskéani
potencialnich zdkazniki aZ po uzavieni obchodu, diky tomu mohou obchodnici efektivné

spravovat své klientské portfolio. (Pipedrive, ©2024)

Pipedrive nabizi velkou skalu funkci, mezi hlavni patii sprava prodejnich pipeline. CRM
umoziuje uzivatelim vizualizovat obchodni pfipady intuitivnim prostfedim analogicky
pfipominajicim potrubi. Kazdy obchod je reprezentovan jako karta, kterou lze pfesouvat
v riznych fazich prodejniho procesu, coz usnadiuje sledovani pokroku a identifikaci
uzkych mist. Déle platforma nabizi sledovani aktivit a cilti pro jednotlivé obchodniky
nebo napiiklad cely tym. Pomoci této funkcionality miZe spole¢nost nastavit a
vyhodnocovat potfebné KPI. Pipedrive nabizi také integraci e-mailové schranky, coz je
velmi dullezitd funkcionalita, ktera poméha obchodnikiim nepfebihat mezi rlznymi

aplikacemi a zajist'uje, Ze nedojde ke ztrat¢ komunikace. (Pipedrive, ©2024)

Mimo vykonu obchodnich aktivit platforma poskytuje také reporting a analyzy pomoci
personalizovanych ptehledl. Tyto vizualizace pfedavaji tymim objektivni piehled nad
daty a podkladaji jejich ptipadné rozhodovani o budoucich zménach, napomahaji tak
prib&hem casu ke zlepSovani obchodni strategie. Velkou vyhodou Pipedrive je také
mobilni aplikace, ktera otevird moznost prace i na cestach, které¢ obchodnici ¢asto maji

v povaze prace. (Pipedrive, ©2024)

V posledni fad¢ Pipedrive vynika vysokou mirou ptizplisobeni a schopnosti integrace s
celou fadou aplikaci tfetich stran, jako jsou néstroje pro automatizaci marketingu,
software pro zakaznickou podporu a dalSi. Tato flexibilita umoziuje podnikim

ptizpisobit CRM svym specifickym procesiim a potfebam. (Pipedrive, ©2024)

V popisované spole¢nosti je Pipedrive hlavnim pracovnim ndstrojem a je nezbytny pro
chod firmy. CRM systém pouzivaji obé oddéleni, a to jak pro fizeni procesu naboru, tak
pro akviziéni a retenéni ¢innosti obchodniho oddéleni. Aby se oddéleni v systému
nerusila a neovlivitovala si aktivity, pracuji kazdé znich na jiné pipeline. Nize je
vyobrazen pohled na prostiedi ze strany obchodnika agentury, konkrétné akvizicni
pipeline, ktera obsahuje 10 fazi od nalezeni kontaktu pfes oslovovani firem az po uzavieni
smluv, coz jiz je povazovano za obchodni fazi. Jakmile je obchod smluvné uzavien

pokracuje se na pipeline Péce.
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(vlastni zpracovani)
1.3 Propojeni aplikaci pres API

Novodoba digitalni éra zpiisobila velkou zménu ve fungovani podniki. Integrace aplikaci
se stala dalezitym instrumentem pro ty, ktefi chtéji dosahnout vyssi efektivity u
soucasnych procest. Integrace se ovétila jako velmi atraktivni ptilezitost, jak dosahnout
ristu firmy za pomoci vyss$i efektivity, ktera plyne z robotizace ¢innosti. Samotna
integrace je metoda spojeni vice aplikaci, které mezi sebou komunikuji a dohromady
dokdzou zjednodusit firemni procesy. Zpravidla se jedna o bézné stereotypni ukoly, které

vyzaduji ptepis a spravu dat. (Ellis, 2023)

API vychazi z anglické zkratky application programming interface, mizeme volné
pielozit jako rozhrani pro programovani aplikaci. Jednd se o sadu funkci, jenz
poskytovatel daného software zpiistupni se zdmérem, aby klienti mohli vyuzivat data
v aplikacich tietich stran. Jedna se o soubor pfesnych ptredpist, jaké pozadavky mtize
klient zadavat a jaké odpovédi na né dostane. Analogicky miizeme API vysvétlit na
piikladu zakaznika, ktery piijde do restaurace. Cisnik mu donese menu a zakaznik
nasledné podle néj vytvofi objednavku. Jakmile je objednavka vytizena, ¢iSnik ji donese
zékaznikovi. V tomto ptikladu Cisnik piedstavuje API a vytvaii spojeni mezi zdkaznikem

a kuchyni. Zakaznik nemusi védét informace z kuchyné, jak jidlo uvafit a dalsi véci.

(Pipedrive, 2023), (Rawat, 2021)
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V nasem piikladu, kde ¢iSnik navazuje komunikaci mezi dvéma stranami, zastava roli
koncového bodu, tzv. endpoint. Kazdy endpoint odpovida na riizné otadzky nebo umoziiuje
délat rizné véci, napiiklad objednat jidlo. Kazdy endpoint otevird dvete do konkrétni
aplikace a mtze predstavovat bezpecnosti riziko. Bezpecnost je zde dosazena za pomoci
API klict, jedna se o bezpecnosti kod, ktery zajiStuje spravnou identifikaci a autorizaci.

V praxi slouZi pro sledovani uzivateld. (Rawat, 2021)

V praxi se s API potkdme témét vSude od integrace platebnich feSeni, piihlasovani pies
tfeti strany az po napiiklad podporu a sdileni sluzeb mezi rliznymi zafizenimi.
Vyznamnost APl v dnes$ni dob¢ reflektuje napiiklad studie F5 zroku 2021, kterd
predikuje rtst aktivnich API z 200 milionti, kterych bylo dosazeno v roce 2018 na 1,7
miliardy v roce 2030. (Narayanan a Wiley, 2021)

1.4 Pipedrive Workflow Automatizaion

Pipedrive Workflow Automation je interni nastroj v CRM Pipedrive uréeny k zefektivnéni
obchodnich procesii. Umoziiuje automatizaci opakujicich se ukoll a procest, jako jsou
e-mailové kampanég, aktualizace zaznami a vytvaieni ukoll, ¢imz zvysuje efektivitu
prace a snizuje Cas straveny rutinnimi tkony. Néstroj je vizudlni a neni potieba nic
programovat. Do prostiedi automatizaci se dostane piimo ze systému z postranniho
modrého panelu. Automatizace jsou pfistupné a upravovatelné pouze pro povérené

uzivatele. (Pipedrive, © 2024)

Kazda automatizace, piesnéji automatizacni vlakno, je sestaveno ze tii zakladnich prvka.
Prvni prvek je spoustéc, anglicky trigger, jedna se o Cast, kterd stoji za aktivaci celého
procesu. Pipedrive nabizi jako spousteé¢ témét jakoukoliv entitu. Mezi hlavni patii
organizace, deal a osoba a jsou i dal$i. V tomto kroku se nastavi i1 pti jaké piilezitosti ma
automatizace zareagovat, napiiklad, kdyz je vytvoireny novy obchodni ptipad. DalSim
krokem je nastaveni podminky, ta je sice volitelna, ale pro vyfazeni nechténych vysledkt
a k filtrovani pfesné toho, co autor o¢ekava od automatizace, se bez podminky neobejde.
Podminky je mozné za pomoci vyrokové logiky spojovat. Prikladem pouziti mize byt
podminka, Ze obchodni pfipad musi byt na konkrétni pipeline. Tteti a posledni Cast je
akce, zde uz je proces ve fazi, kdy prosel filtraci vhodnych vysledka, a akce definuje, jaké

zmény se maji vykonat. Pipedrive povoluje jakékoliv zmény v systému, které se tykaji
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entit (organizace, osoba, deal, aktivita...), nebo je zde moznost tfeba poslat e-mail.

(Pipedrive, © 2024)

Mimo tyto tfi ¢asti automatizace néstroj nabizi krok Delay, jedna se o zpozdéni, které je
mozné vlozit kamkoliv mezi jiné kroky. Nastroj je relativné benevolentni a je mozné zde

pozadovanou prodlevu nastavit v fadu sekund az tydnt. (Pipedrive, © 2024)

Pro danou problematiku byl vybran na zdkladé toho, Ze je jiZ integrovan v samotném
nezveiejnujeme tedy API dalSim strandm a vSechna data jsou drzena v samostatném
systému. Dal8i vyhodou je také samoziejmé cena, kdy ndstroj je jiz zahrnuty v cené

pfedplatného CRM systému.

1.5 Zapier

Zapier je automatizacni nastroj, ktery propojuje aplikace a sluzby, které¢ firmy bézné
pouzivaji. Umoznuje vytvafet automatizované pracovni postupy mezi raznymi
aplikacemi. Timto zplisobem uzivatelé mohou automatizovat rutinni lohy bez nutnosti
programovani. Zapier podporuje tisice aplikaci, vCetné popularnich CRM systémd,
marketingovych néstrojit a produktivnich aplikaci. Zapier je vhodny pro firmy, které
chtéji zautomatizovat pracovni postupy mezi riznymi platformami a usnadnit pienos dat.

(Goss, 2021)

Kazdé automatizacni vlakno se nazyva Zap. Zpusob konstrukce automatizaci je postaven
velmi podobné jako v Pipedrive. Vyuziva také tii hlavnich prvki, a to Trigger neboli
spoustéc, zde na rozdil od Pipedrive je ale moznost spojeni s vétSinou komercnich
firemnich aplikaci, Zapier nabizi ve své knihovné vice nez 5 000 tituld. Spousté¢ se pak
dale zase specifikuje o konkrétni akci vybrané aplikace a nasleduje podminka v Zapier
pojmenovana jako Filter, zde je prostor pro nastaveni parametri a zamezeni nechténych
vysledkl. Podminka neni nezbytna pro spusténi Zap. Stézejni je posledni krok a to Akce,
zde je opét mozné vybrat z mnoha aplikaci z knihovny od Zapier. Platforma intuitivné
ukaze moznosti, jaké akce je mozné u jednotlivych aplikaci spustit. Naptiklad odesléani e-
mailu pomoci aplikace Gmail. Mimo spousté¢ a akci néstroj nabizi mnoho dalSich
internich funkci jako je Delay, ktery zajistuje prodlevu mezi pozadovanymi kroky. Path

neboli cesta umoznuje vétveni podminek v Zap, funkce Format umoziuje ménit strukturu
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dat a posledni z hlavnich internich funkci je Tables slouzi jako datové tloziste, pomoci

kterého mizeme ukladat data napfi¢ riznymi Zap. (Goss, 2021)

Pro aktudlni problematiku byl vybran nejenom diky své komplexnosti a rozsdhlosti
v automatizacnich procesech, ale také kvali vysoké podpofe a dobré bezpecnosti

v kombinaci s firemnim CRM.

1.6 Make

Make (dfive znamy jako Integromat) je vizualni nastroj pro automatizaci, ktery umoziuje
propojit aplikace a automatizovat pracovni postupy bez potieby programovani. Uzivatelé
mohou vytvaret slozité automatizace pomoci intuitivniho ,,drag and drop* rozhrani. Make
nabizi Sirokou Skalu integraci s rGznymi aplikacemi a sluzbami, coz umoziuje

automatizovat témét jakoukoli ulohu a proces. (Ohands, ©2024)

Nastroj je specificky svym inovativnim prostfedim, kde jsou vSechny kroky vyobrazeny
jako kulaté¢ moduly, které se navzajem mezi sebou propojuji. Jednotlivé automatizace se
pak nazyvaji scénare. Make zachovava stejny princip konstruovani automatizaci. Pouziva
Trigger pro spusténi, nabizi velké portfolio aplikaci, které jsou dostupné v knihovné a je
mozné je jednoduSe propojit s nastrojem. Scéndi opét zakoncuje pozadovana akce,
napiiklad posun faze obchodniho ptipadu. Platfroma nabizi mimo modult tietich stran
také interni nastroje, napiiklad funkcionalita Search pro hledani zdznamu v databazi,
zabudovana databaze (Data store) nebo funkce Sleep pro prodlevu mezi moduly, bohuzel
tato funkce ma také limitovanou prodlevu a musi se pomoci jinych néstroji obejit. (Xray,

2024)

Make je vhodny pro firmy hledajici flexibilni a vykonné feSeni pro integraci a
automatizaci riznych systému a procest. Sluzba je velmi spolehliva a bezpe¢na. (Ohands,

©2024)
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1.7 Follow-up

Follow-up je strategicky ndstroj, ktery se objevuje témét v jakékoliv komunikaci v
kontextu e-mailové komunikace, se jedna o postup zasilani dalSich e-maili po prvnim
kontaktu. Tato strategie se pouziva k udrzeni angazovanosti, k vyvolani odpovédi nebo k
poskytnuti dalSich informaci dtlezitych pro stranu, kterd follow-up praktikuje.
Pfipominkové e-maily jsou kli¢ové pro udrzeni dynamiky komunikace a zajiSténi toho,
aby sdéleni vyniklo v kazdodennim pfilivu e-mailt, kterému vétSina profesionala celi.
Followup neslouzi pouze jako pfipomenuti, ale jako strategicky nastroj, ktery prokazuje
vytrvalost, zdvoftilost a profesionalitu, coz v kone¢ném dusledku ovliviiuje vnimani a

reakci piijemce. (Glei, 2016)

1.7.1 Parametry followup

Spravné nacasovani pii odesilani pfipominkovych zprav je klicova véc, kterd mize velmi
ovlivnit u¢innost komunikace. Stanoveni optimalni doby, kdy provést pfipominkovy e-
mail je obtizné a mezi odborniky neustale popobiha diskuse o tom, co je vlastné ta
optimdlni cesta. Obecné se v obchod¢ doporucuje followup udélat nékde mezi 3-4 dnem
od prvniho kontaktu. Vzdy se jednd o balancovani mezi dynamikou spojenou
s povédomim o zakadzce a na druhé strané predejitim zbytecného tlaceni, které mé za
nasledek odpor ke spolupréci. Existuji analyzy, které doporucuji jeste delsi dobu 4-5 a1
vice dni, kde zdlraznuji poskytnuti ¢asového komfortu na odpovéd’ u kontaktované

osoby. (Ulf, 2022)

Velmi dtilezitou roli hraje ¢etnost pfipominkovych zprav, zde se hovoii o optimalnim
poctu 2-3 nasledné zpravy. Opét se zde balancuje, a to mezi vytrvalosti obchodnika a
respektovani zahlcovani e-mailové schranky kontaktované osoby. Zajimavosti je, Ze

prvni followup ma statisticky vétsi response rate, tj. miru reakci néz samotny prvni mail.

(Kawalkowska, 2024)
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2 ANALYZA SOUCASTNEHO STAVU

2.1 Predstaveni spole¢nosti

Spole¢nost se specializuje na poradenstvi v oblasti ndboru IT specialisti. Jedna se tedy
oborove o personalni agenturu. Sidli v Brn¢ v ¢asti Kralovo Pole spole¢né se sesterskou
firmou, ktera se zabyva zakazkovym vyvojem software. Agentura plisobi na trhu od roku

2019, jedna se o mensi startupovou spole¢nost.

Spole¢nost vznikla diky kapitadlu sesterské firmy (software house) za Ucelem
diverzifikace piijmt dnes jiz holdingu, ve kterém je dale tieti entita, ktera se zabyva
hledanim a consultingem zakézek pro vyvojaiskou spole¢nost. Mezi dalsi diivody vzniku
personalni agentury je piivedeni relevantnich kandidat do spolecnosti holdingu a
zefektivnéni naboru napii¢ holdingem. To znamena optimalizace internich tymu

spolecnosti.

Obchodni oddglent & Zakazlovy vive) SW
consulting SW

HOLDING

Personalni agentura

Obr. 3 - Postaveni firem v holdingu

(vlastni zpracovani)

2.2 Organizacni struktura

Velikostné se spoleCnost stale fadi mezi malé podniky. Pocet zaméstnancti a dalSich
zainteresovanych osob je okolo 10. Zpiisobem, jakym spole¢nost funguje a vystupuje, ji

miizeme zafadit mezi startupové podniky.
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CEO Co-founders

Sales manager Recruitment manager

Sales specialists Recruiters

Obr. 4 - Organizacni struktura
(vlastni zpracovani)
Hlavni roli ve spoleCnosti zastupuje CEO, zastituje ob¢é oddé€leni, kterymi jsou
Recruitment a Sales. Stara se o to, aby spolu oddéleni efektivné spolupracovala a byla
v rovnovaze z hlediska vytizeni. Dalsi odpovédnosti CEO je stanovovani vizi a cild
spolecnosti, v tom ji oponuji dva spoluzakladatelé¢ (Co-founders). Jedna se zpravidla o
metriky a predstavy, kterych ma spole¢nost dosahnout, aby naplnila své cile a byla
konkurenceschopna. Tito ¢lenové utvaii vrcholovy managment firmy neboli hlavni linii

spole¢nosti.

Dil¢i strategie firmy vykondvaji manazefi jednotlivych oddéleni. Manazeti vytvaii plan,
jak dosahnout stanovenych cilii od vrcholového managementu, kazdy z manazert vytvari
dil¢i strategie pro své oddéleni. VSechny ukoly se komunikuji na nejnizsi linii organizacni
struktury, kde jsou obchodni specialisté (Sales Specialists) a recruitefi (Recruiters), ktefi

vykonavaji elementarni ¢innosti stanovené od svych manazeri.

2.3 Predmét podnikani

Hlavni mysSlenka spolecnosti je udélat mistek mezi zajimavymi projekty a relevantnimi
lidmi v oblasti IT. To znamen4, Ze spolecnost hleda firmy, které nemaji nasycené potieby
v oblasti naboru, a t€m dodava potiebné lidské kapacity. Jedna se o kandidaty, ktefi

hledaji praci nebo chtéji ur€itou kariérni zménu.

Piijmy spole€nosti jsou uzce spojené s touto sluzbou, za zprostiedkovani kandidata
vznikd agentufe jednordzovd odména. V roce 2023 spolenost dosdhla obratu 6 miliond

korun a poctu dosazeni okolo 40 kandidati.
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Firma je uspofadana na dv& oddéleni, a to jsou Recruitment a Sales. Kazda ¢ast je velmi

dalezita a separatné by nemohly existovat.

2.3.1 Recruitment

Recruitment je vétsim hlavnim oddélenim spolecnosti, aktudlné zde plisobi 6
zaméstnancti. Hlavnim cilem tohoto celku je obsazeni otevienych pozic. Kazdy recruiter

ma prifazené urCité pozice a pro ty pozice hleda relevantni kandidaty.

Kandidati se hledaji formou socialnich siti, ptevazné platformy LinkedIn, dale pomoci
firemni databéze, kterou spolecnost postupem casu vytvaii, a dalSich méné castych
zpisobu naptiklad vyvojarské konference. U pozic s mensi odbornosti se kandidati

hledaji také pomoci stranek, kde se sami kandidati inzeruji.

Recruiter oslovuje kandidaty, ktefi splityji urcitou specifikaci od klienta, a kdyz je
projeven z4jem u kandidata, tak s kandidatem provadi prescreening, kde ptredstavuje
podrobné pozici kandidatovi a ovétuje, jestli splituje pozadavky a je opravdu relevantni.
Kdyz se kandidat oveii, je predstaven klientovi a ten v piipadé zajmu postupuje jiz po

svém naborovém procesu az po ptipadnou pracovni nabidku.

2.3.2 Sales

Sales je podpirné, ale dilezité oddéleni, ve kterém sluzba zacina, aktudlné jsou zde 2
zaméstnanci. Prace je rozdélena na akvizi¢ni fazi a retenéni fazi. Ukolem akvizice je
ziskat nové klienty a retence mé za tikol udrzeni aktualnich klienta a péci o né. Klienti
pro spole¢nost predstavuji zdroj otevienych pozic, coz je jeden ze zakladnich indikatora

stability chodu firmy.

Akvizice je strategicky dulezitd stejné tak jako retence, jelikoz zvétSuje klientelu
spolecnosti a tim napfimo pomaha 1 k jejimu rtstu, dale pomaha rozsifovat povédomi o
sluzbach samotné spolecnosti a prispiva tak k tvorbé PR. V neposledni fadé¢ napoméaha

diverzifikaci rizika tim, Ze prave riznorodi zdkaznickou zakladnu.

Retence funguje soubézné s akvizici a je pro firmu velmi dilezita. Zajistuje stabilni
piisun obchodnich pfilezitosti s nizSimi naklady na jejich ziskéni. Dlouhodoby vztah
napomahd k postupnému zvySovani hodnoty zakdzek (napiiklad vice pozic, lepsi

podminky apod.). V neposledni fad¢ je vhodnym prostiedkem pro referencni marketing.
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Probiha formou pravidelnych aktivit, které obchodnik eviduje v CRM. S klientem si dava

updaty a posouva firemni partnerstvi.

2.4 Popis akvizi¢niho procesu

Akvizi¢ni proces, tj. proces ziskdni novych klientd a s tim spojené ziskdni novych
otevienych pozic pro recruitment oddé€leni. Je sloZzen ze dvou hlavnich fazi: Pred-
obchodni faze a obchodni faze. V prvni Casti (presales) vznikd vétSina obchodnich
pfipadl a naslednych zakazek, jejim ukolem je nalezeni novych pfileZitosti a nasledné

zjisténi prvotnich potieb klienta. Na tuto ¢ast bude dale v praci navazano.

Kdyz obchodnik nalezne priinik, domlouva meeting se spolecnosti a nasleduje obchodni
faze (sales). Zde se uz fesi detaily ohledné naborovych potteb a nastavuji se zde podminky
spoluprace. Kdyz se tento cely proces podaii dotdhnout do konce, uzavie se smlouva a
obchodnik propojuje klienta na odd€leni recruitmentu a zaroven spole¢nost ptevede do
pecovatelského programu. Graficky miizeme pied-obchodni fazi oznacit nize jako Search

a obchodni fazi jako Konzultaci sluzby a zavedeni nového klienta.

Alkvizice nového klienta

e ) e D

- Kconaty N

Identifikace - re-validace - Potreby - Podminky - Zahajeni - ZE?:EM
Nelezeni Je zde Podrobna MNastaveni Predani o
. . . . - klienta do
zajimavych prostor pro specifikace podminek recTuitmentu
Tt T i . programu
prileZitosti zpoluprael? potfeb klienta spoluprace =

pece

Obr. 5 - Akvizice nového klienta

(vlastni zpracovani)

2.4.1 Pired-obchodni faze (presales)

Obchodnik v této fazi hledd a vyhodnocuje spolecnosti na trhu a tvofi soubor
potencidlnich klientl. PouZiva kariérni stranky firem, socialni sité¢ — pfevazné LinkedIn,
dale pouziva firemni databazi a dal§i mén¢ Casté prostiedky.

Hlavnimi metrikami, podle kterych je spolecnost vyhodnocovéana k ptipadnému dalsSimu

postupu v akvizici, jsou bonita, stav kariérnich strdnek dané firmy, historie komunikace a
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dalsi informace z Pipedrive (pokud byla spole¢nost diive oslovena) a dalsi prioritizacni
podminky, jako naptiklad aby byl prinik s kandidaty, ktefi jiz jsou v procesu apod.
Vsechny tyto metriky mé obchodnik za tikol vést a udrzovat aktualizované v databazi pro

vyhodnocovani a budouci optimalizaci procesi.

Jakmile obchodnik nalezne prinik a vidi potencidl ve spolupréci, tak za¢ne s hledanim
relevantnich, idealné¢ kompetentnich zaméstnanct v tomto odvétvi. VEtsinou se jedna o
technické manazery, HR manaZery nebo v mensim firmach ptimo feditele. Ve zkratce

osobu, ktera je zapojena do naborového procesu v oblasti IT.

Jakmile mé obchodnik podklady pro osloveni spole¢nosti. Pokracuje s akvizici v CRM
systému, zde vyplni profil spole¢nosti, nebo jej piipadné¢ aktualizuje a vytvaii novy
obchodni ptipad (deal), kde vede ndslednou komunikaci se spolecnosti a jejim zastupcem.
Z prvopocatku komunikace probihd zpravidla ptes pracovni e-mail protéjsi strany, kdyz
nenastane reakce, tak obchodnik diverzifikuje komunikacni kanaly a bud’ vold nebo
posila pfipominku na siti LinkedIn. Vzdy zélezi na okolnostech, tj. jaky komunikacni
kanal je mozny a vhodné&jsi. E-mail pro prvotni osloveni pouziva také z ditvodii dobrého

z4dznamu do databdze a rychlého zasilani diky pfedpfipravenym Sablonam.

Prvotn€ tedy obchodnik zasild personalizovany e-mail, kde poukazuje na konkrétni
otevienou pozici u potencialniho klienta. Do mailu piiklada Slepé CV kandidatt, kteii
jsou v procesu (tj. v pipeline kandidati) a odpovidaji poptavce potencionalniho klienta.
V neposledni fad€ obohacuje obchodnik e-mail o reference od podobného klienta, kdyz
v tom vidi potencial. E-mailovy klient je zabodovany v Pipedrive, a tak je komunikace
rychla a zaroven zalohovana. Obchodnik nemusi z CRM piechdzet na jiného e-mailového

klienta, a zaroven nedochdzi k zdlouhavému piepisu.
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Posilime Vas vyvojovy tym X 8~ &Reply ~

}'V ‘I

Dobry den | |

vSiml jsem si, Ze hledate zkuSené vyvojare do Typscriptu a Node js. Momentainé mame v procesu Sikovné kandidaty s dobrym pomérem ceny/vykonu a moznosti onsite v
Praze

Stihate vcas napliiovat viechny své vyvojové cile?
Posuneme Vas vyvoj o kus dal, tak Ze Vam dodame pouze relevantni kandidaty diky naSemu zaméfeni vyhradné na oblast IT.
Co s nami ziskate?

= Prvni profily kandidat obdrzite Jiz do dvou tydnu. Rychlost je nase motto, Vase potieby nebudou dale éekat

« 425 poslanych kandidatl partneri chtéji osobneé vidét. Setiime tak Vs éas, predstavujeme jen kandidéty, kteri za to stoji!

« P y spoluprace nastavime spoleéné. Jsme otevien/ kompromisim, zaleZi ndm na spokojenosti obou stran

Pojdme se na 15 minut spojit a pobavit se blize 0 moZnostech spoluprace
PomuZu Vam najit zkuSené vyvojafe. aby Vase firma mohia dal rist

S pozdravem

Obr. 6 - Prvni e-mailova zprava

(vlastni zpracovani)

V ptipadé, ze spoleCnost nezareaguje na prvotni e-mail s nabidkou spoluprace do tii
pracovnich dnti, obchodnik posila dalsi az dva pfipominkové e-maily neboli followup,
které maji za ukol zvysit response rate a v idedlnim piipad€ se spole¢nosti domluvit

schiizku, kde se dale nastini konkrétni moznosti spoluprace.
Prvni followup, je kratky, ma za ukol pfipomenout klientovi prvotni e-mail a pomoci mu
s rezervovanim terminu pro meeting za pomoci sluzby Calendly.

Re: Posilime Vas vyvojovy tym X« Reply
18. &ervence 2023 (& months ago;

Tz M

Hezky den] ]

co fikate? MiZeme se spojit 2 pobavit se 0 moZnostech spoluprace bliZe - https:ffcalendly.com/ "15min 7
Deékuji a méjte krasny denl

S pozdravem

Obr. 7 - Followupl

(vlastni zpracovani)

Druhy followup navazuje ten pfedchozi a dopliuje k osloveni reference klientd a
portfolio pozic, které agentura obsazuje, tak aby spolecnost méla ucelené informace,

s ¢im jim agentura dokéze pomoct.
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<O

Hezky den,| &

dorazil Vam v pofadku mail? Pro dopinéni, spolecné s vyvojafi a IT specialisty Vam také dodame uchazede napi. na pozice obchodniho zastupce nebo DevOps, obsazujete i takové

pozice?
Na na3em oficiaini webu naleznete reference od nasich stalych klientl -

S pfanim krasného dne

Obr. 8 - Followup2

(vlastni zpracovani)
Dalsi followup nastava, kdyz se ani po poslednim tfetim e-mailu nedostane obchodnikovi
reakce. Follouwup pak probihd podle uvazeni obchodnika a podle jeho moznych
alternativnich kontaktd. Prevazné formou LinkedIn zpravy nebo telefonniho hovoru.

Celkova response rate akvizicniho oddéleni se aktualné pohybuje nad hranici 60 %.

2.5 Problémy soucasného reSeni

Obchodnik je schopny za tyden oslovit 20 novych spolecnosti, coz tvoii ptiblizné 50 %
jeho pracovni naplné, dalSich 20 % tvoii pravidelné interni meetingy s dal§imi
podporujicimi procesy a zbylych 30 % jsou zminéné follouwup. KdyZz se odectou
posledni followup (3.), které nejsou Sablonovité, zalezi zde na dalSich alternativnich
zdrojich kontaktu a obchodnik musi rozhodnout, jak dale postupovat. Pfipominkové

zpravy 1. a 2. tvofi ptiblizn€ 20 % naplné obchodnika.

Jedna se 0o monotonni ¢innosti, které obchodnikovi nepiidavaji nové zkusenosti, a naopak
ho omezuji od vétsi produktivity a prosperity v jinych obchodnich aktivitach. Kromé
promarnéného ¢asu na ukor jinych aktivit, mize mit tato stereotypni ¢innost vliv i na

pocit nedulezitosti obchodnika.

U akvizice klienta v tomto odvétvi je také dileZzité 1 dobré nac¢asovani a reagovani na trh.
Pfipominkové e-maily vzhledem k vystupovani vlastnim jménem s vlastni e-mailovou
adresou jsou nezastupné, a kdyz je obchodnik na dovolené, procesy se zastavuji a vznika
zde potencialni usly klient. Nehledé na to, ze obchodnik ptfipominkové e-maily zasila

napfiiklad v méné vhodné ¢asy, kdy jednoduseji zapadnou ve schrance klienta.
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3 NAVRH RESENI

3.1 Identifikace prileZitosti

Aktualné obchodni oddéleni pro kazdy akvizi¢ni obchodni ptipad pouziva stejné znéni
pfipominkovych zprav (followup) pomoci Sablon v e-mailovém prostfedi v CRM
systému PipDrive, a tak je zde potencidl tento proces zautomatizovat a zefektivnit pred-
obchodni ¢ast procesu akvizice klienta. Vize spole¢nosti je ziskani volného Casu pro
obchodniky, ¢asovy pfinos se nasledné promitne v pferozdéleni ¢asu obchodniki, a to
napiiklad vysS§im poctem avizovanych firem, nebo vice ¢asovych dotaci na inovace a
dalsi aktivity. Optimalizace bude zkoumaéna testovanim tfi vybranych automatizacnich
nastroji od riznych spolecnosti, jsou jimi Pipedrive, Make a Zapier. V pfipad¢, ze
zkoumana feSeni nebudou vyhovovat hlavnim pozadavkiim a nezastoupi obchodnika

v dané ¢innosti, tak se nabizi feSeni naprogramovani vlastniho software.
3.1.1 Pozadavky na automatizaci
Pro vybér vhodného feSeni je dulezité, aby splnovalo a zachovavalo urcité procesy.

Reseni musi byt plné kompatibilni a v souladu s pozadavky spolenosti. Néstroj musi

spliovat konkrétné tyto pozadavky:

e Automatické aktualizovani informaci a stavu obchodniho pripadu v CRM -

naptiklad posun pipeline

e Vyuzivani e-mailovych Sablon — idealn¢ piimo z Pipedrive, tak aby je obchodnik

mohl jednoduse editovat

e Odesilani e-maili pod e-mailovou adresou a jménem obchodnika — vzdy

obchodnika, ktery je majitelem obchodniho ptipadu v CRM
e Posilani e-maila ve vlakné — dulezité pro zachovani plného kontextu

e Pripojovani (linkovani) zprav k obchodnimu pripadu — vSechny informace by

mély byt v Pipedrive pohromadé
e Bezpecnost — nastroj bude mit piistup k DB a zde jsou citliva data

e Nastroj musi rozeznat odpovéd’ a zastavit ¢innost
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e Vizualni nastaveni — at’ miize vedeni spole¢nosti nastavovat automatizace bez

potieby znalosti programovani

e Nacasovani pripominkovych zprav — idealni nacasovani mize zvysit response

rate (napfiklad vyvarovat se vecernim hodinam)

e Rezistence vii¢i Spatnému chovani obchodnika v PD — naptiklad kdyz
obchodnik bude piehazovat faze obchodniho piipadu, tak aby se neposilaly
duplicitni e-maily — neprofesionalita ze strany firmy

¢ Rozeznani jakékoliv e-mailu s adresou domény kontaktované spole¢nosti —
misto kontaktované osoby odpovi nékdo jejich z kolegti, idealn¢ aby automatizace

tento scénar zohlednovala

Pozadavky byly rozdéleny do dvou kategorii: do kategorie Nutné, tyto poZadavky jsou
nezbytné pro ucely spolecnosti a feSeni, kterd je nespliuji, jsou nerelevantni k aplikaci.
Druha kategorie je pojmenovand Benefitni, tyto pozadavky jsou vyhodou pro vybér
vhodného néastroje, ale nejsou podminkou. Ob¢ kategorie byly nésledné detailnéji
klasifikovany $kalou jedna az deset. Skala byla zkonzultovana s obchodniky spole¢nosti
a dal§imi zainteresovanymi stranami podobné jako kategorie, do kterych jsou zatrazeny.
Vahy pozadavkl budou reflektovany v kone¢ném porovnani néstroju.

Tab. 1 - Klasifikace poZadavki na FeSeni

(vlastni zpracovani)

PoZadavky na FeSeni Vaha pozadavku

Nutné <6-10>

e Bezpecnost 10

e Nastroj musi rozeznat odpoveéd’ a zastavit ¢innost 9

e Automatické aktualizovani informaci a stavu deal v PD 7

e Vizualni nastavovani automatizaci 6

e Pripojovani (linkovani) zprav K deal 6

e (Odesilani e-mailii jménem a e-mailem obchodnika 9

e Rezistence viici Spatnému chovani obchodnika !
Benefitni <1-5>

e Rozeznani jakékoliv e-mailu s adresou domény 4

kontaktované spole¢nosti

e Vyuzivani e-mailovych sablon z PD 2

e Posilani e-mailt ve vlakné 5

e Nacasovani followup 3
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3.2 Potencialni reSeni

Na trhu existuje mnoho ndstrojl, které se zabyvaji pfimo automatizacemi v CRM
systémech. Vzhledem k poZzadavkiim a potfebam, kterych chceme dosdhnout, jako top tti
nastroje vzeSly Pipedrive Workflow Automation, piimo interni nastroj pro fizeni
automatizaci v CRM, nastroj byl vybran hlavné diky bezpecnosti dat a udrzitelnosti dat
pod jednou stfechou. Do kontrastu byla vybrana dalsi dvé feseni, a to jsou Zapier a Make,
jedna se o velmi komplexni automatiza¢ni nastroje, které maji Siroké portfolio funkci a
moznosti. Tyto ndstroje byly vybrany kvili velkému mnozstvi funkci oproti Pipedrive a
zaroven se jedna o ovéiené spoleCnosti, které¢ vykazuji vysokou formu bezpecnosti nad
daty. Pozornost na tyto tii konkrétni nastroje byla zaméfena také proto, Ze spolecnost
snimi jiz minulosti pracovala na menSich automatizacich a spliuji vyzadovanou
bezpecnost. VSechny ndstroje jsou vizudlni a neni potfebna znalost programovani, jedna

se takzvana no-code feseni.

3.3 Pipedrive Workflow Automation

3.3.1 Nastaveni automatizace

Automatizace je rozdélend do tii ¢asti neboli Automatization Workflows: pfiprava na
automatizaci, automatizace followup1 a automatizace followup2. Diivodem rozdéleni je

lepsi prehlednost a editace jednotlivych automatizacnich vlaken.

Prvni vldkno se spousti, jakmile obchodnik posle prvotni e-mail, tedy oslovi spole¢nost,
tj. posune obchodni pifipad do faze Osloveno. Automatizace vytvofii aktivity Followupl
s dobou vykonani za 3 dny. V pfipad¢, ze na e-mail nedostane obchodnikovi odpovéd’ do
3 dnt, tak potvrzuje aktivitu, tim méni jeji stav a obchodni ptipad se posouva do dalsi
faze, kde se aktivuje dal$i vldkno automatizace (fololwupl). Prvni vldkno je spise

pfipravou na cely proces sekvence pfipominkovych e-maili.
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TRIGGER

Deal updated

2 INSTANT CONDITION

1| Dealstage has changed to Osloveno
AND
1| Deal pipeline is Akvizice

3 ACTION

@ Create activity

Activity subject:

F1 - Start automatizace

Type:

FollowUp

Due date:
In 4 days (skip weekends)

Timezone:

Europe/Pragus

Linked deal:
1] Dea

Linked organization

1| Deal organization

Linked people:
1| Deal contact person

4 WAIT FOR CONDITION

First time

3 | Activity updated
Activity status has changed to Done

Maximum (3 5 days

5 ACTION

Update deal fields
Deal:

Pipeline stage:
Followup1

Obr. 9 - Prvni vldkno, pfiprava na automatizaci
(vlastni zpracovani)
Druhé vlakno se spousti se zmeénou faze na fazi Follouwup1. Jakmile se toto stane, systém
posila Sablonovity e-mail pojmenovany Followupl na adresu kontaktni osoby
obchodniho ptipadu. Automatizace ¢eka pozadovanou prodlevu, v tomto piipadé 3 dny,
a pokud béhem této doby neni na e-mail odpovézeno, tak posouva obchodni ptipad do

dalsi faze pojmenované Followup?2.
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1 TRGLEE

(%) Deal updated

IMETANT COMDITION

7] Dl slirzs has changed to Foliow
BKD

) Dol pipading nams is Rkvizics

3 ACTOH

Send emal using template

Tex

1| Dwal comlaec] psar s wm

Tamplata:
Folowugl

Ermsal turmplate dusl:
1| Dwasd

Utsw wrmail signaturec
Yau

Trieck srmail opsning:

ZELAY
Delay for 4 days
Skip weekends

IMETANT COMDITION

3| Evvmal his besan repleed 1o o Falsa

B ACTIOH

@ Update deal fields

Dl
1| Dwasd

Pipsli s luga:
Folowupd

Obr. 10 - Druhé vlikno, Followup1

(vlastni zpracovani)
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Tteti a posledni vlakno se spousti, jakmile se obchodni ptipad dostane do faze Followup2.
Je podobny pfedchozimu vlaknu automatizace. Zména je v pouziti Sablony pro
Followup2 a déle v konci automatizace, jakmile se odesle e-mail, systém cekéd obdobné 3
pracovni dny a potom posouva piipad dal v pipeline a vytvaii obchodnikovi aktivitu
Followup3 s tim, Ze obchodnik musi jiz dal zasdhnout do procesu a rozhodnout se, jestli
se jest¢ pripomenout kontaktované osob¢ telefonem/LinkedIn ucétem, nebo jestli

zkontaktovat jinou osobu, nebo jestli uzavtit obchodni pfipad bez reakce.
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(£ Eealupdated

ETRNT

7] Dol ity rokachanged bor Frollomund
aMD
(7] Dol ppedivnss oo i Awiciens

5

E] Send emall using template

Tex
mh-:mu:l o s

Template

Fuairmupcd

Erad tampdate cual:
) Dol

U sl signalurs

e

Tramh sl paring:
Fam

Triack ik opening:
e

Delay for 4 days.
EHip weoKends

MSTRNT

3] Esmaae i v v s e i

D

)
Pipuline stuge:
Fullermup

T sme sy

Tirw zona:
EvropsPragas

Liniws dhuat

(€] Dasit

[E] Dl woggamication
Linkis pepba:

%) Dxaid eembiact. prariasn
Motz

Wi waranti ol - s laalon?
Wi s ey aucitea

Obr. 11 - Tteti vlakno, Followup2

(vlastni zpracovani)
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Na obréazcich miizeme vidét, jak vypada automatizace v prosttedi CRM véetné aktivity
smysleného obchodnika Franty Greena a niZe vidime i pohled ze strany klienta. Casy
odeslanych e-mailti a aktivit k nim vytvofenych jsou demonstrativni, nerespektuji

prodlevu doporucenou pro followup, které¢ se budou drzet v ostrém provozu.

Deals (D Q

+ o @

Deal Josef Janu$ [IT Company XY] AT o | o TR ‘

mm“ Qdays

» Fallowupd

Focus
~ Summary @

CIKD + Products n Followup3

Today - Frants Green & Jo

Janus [ Test BK

@
¢ Add labels
fa MlZeme alternativné oslovit klienta? Telefon? LinkedIN? Dalsi osoba?

Set expected close date

& Josef Janui

B Testk History «
 Details Al Motes {0} Activities (3} Emsil (3)  Files  Documents  lnvsices  Changelog
£ @ F1- Start automatizace
~ Person - February 28 - Frama Green & Josef Janut [ TestBK
Hezky den, , cofikite? MiZeme se spojit 2 pobavit se o moZnostech spolupréce blife - naplanujte si termin schizky pfes.. &
~ Drganization
L @ Followup2
X . Today - Franta Green Eh T
w Overview G
Hezky den, , darazil Vam v pofadku mail? Pro doplnéni, spolené s vifvojéfi a IT specialisty Vam také dodéme uchazefen.. 2
~ Participants +
(o] @ 1. Zprava - osloveni
ranta Graen -
& Franta Gn Today - Franta Green
& Josef Janui
Stage: Followup2 » Followup3d
View All N
Toda 3 PM - Franta Green (Web App)
~ Smart Beo = Posilime VA& IT tym! o 4~ Reply | v
Deal specific adoress @ sl " :
Hezky de ? Pro dopinéni, spoleéné s vivojdfi a IT specialisty Vam také dodame uchaz...
traditional-sing+deal17 @pipedrivemail.com
Universal address @
traditional-sing@pipedrivemail.com
= Posilime Vas IT tym! o 4~ Reply | v
~ Revenue ebruary 25, 2024 15 min .
~ Hezky den, Josef Janus, co fikéte? Miizeme se spojit 3 pobavit se o moZnostech spoluprace blize - naplanujte si tarmin schizk.
Choose a billing plan (7}
+ Subscription 2CHANGES | [ Show all
Stage: Oslovena - Followup1
+ Paymentschedulz Tod 31 PM - Franta Green [Automation)
Posilime Va&g IT tym! & |4 Reply | -

Fabruary 25, 2024 (7 m

wites sga) - Frant » Josel Janud

-

Dobry den, Josef Janug, Momentaing mame v procesu zkugené IT specialisty, ktefi miZou inned posilit V&3 tym. Ziskdte s namil...

Obr. 12 - Jak vypada komunikace v prostiedi Pipedrive

(vlastni zpracovani)

M Gmail Q, Hledst v posts = ® akivii v (D 3 i

S o- ¢ 1502 483
¢/ Nova zprava
Franta Green Posilime Va3 IT tym! - Hezky den, Josef Janus, dorazil Vam v pofadku mail? Pro doplnéni, spoleéné s wyvojari a..
Ed Doruéena posta 295 . . 3 . o ) ‘ N
Franta Green Posilime V&3 IT tym! - Hezky den, Josef Janus, co fikate? MlZeme se spojit a pobavit se o moznostech spolupr...
¥r S hvézdickou
@® odiozens Franta Green Posilime Va3 IT tym! - Dobry den, Josef Janus, Momenténé mame v procesu zkudené IT specialisty, ktefi mizo...
ozené

Obr. 13 - Jak vypad4 komunikace u kontaktované osoby

(vlastni zpracovani)
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3.4 Zhodnoceni navrhu reSeni pomoci Pipedrive Workflow

Automation

Po otestovani nastroje se ukézalo, Ze spliiuje vétSinu stanovenych pozadavki. Mezi
nutnymi pozadavky, je na tom bezpecnostné v poradku, dokonce mezi nastroji nejlépe.
Dutivodem je, jak jiz bylo zminéno, Ze neni potieba sdilet API systému Pipedrive dalSim

strandm a vSe zlstava pod jednou stfechou.

Zastaveni ¢innosti sice nastroj také zvlada, ale jenom v ptipadé ptimé odpovéedi do e-
mailového vlakna poslané zpravy. Nedokaze zastavit ¢innost, kdyz kontaktovana osoba

odpovi v novém e-mailu a také samoziejmé kdyz odpovi jina osoba.

Automatické aktualizovani v CRM systému je plné podporované a v souladu s potiebami.
Vizualiza¢né je néstroj také vyhovujici, vzhledem k mensimu mnozstvi funkci je relativné
jednoduchy a rychle pochopitelny. Propojovani zprav pro maximalni uchovani kontextu
obchodniho piipadu automatizace také spliiuje a neni zde problém, tim Ze vSe je
integrované piimo do CRM, tak se vse propisuje k potfebnym entitdm (deal, oragnization,

person).

Piipominkové e-maily se posilaji pod jménem obchodnika neboli majitelem konkrétniho

obchodniho pfipadu, coz také odpovida pozadavklim.

Jediny nutny pozadavek, ktery neni dosazen pomoci tohoto nastroje, je rezistence vici
omylnému chovéani obchodnika v CRM. Bohuzel, kdyZ obchodnik omylem proklikne fazi
obchodniho ptipadu, zasle se duplicitni nechtény e-mail. Pipedrive Workflow
automatization nedokaze nastavit tak robustni trigger aby ochranil omylné situace ze
strany obchodnika. Re$enim by mohlo byt spusténi automatizace podle konkrétniho textu
v konkrétnim typu aktivity, bohuZzel néstroj to nedokaze. Nesplnéni tohoto pozadavku

bude mit v kone¢ném srovnani velky dopad na relevanci nastroje.

U skupiny pozadavk, které jsou klasifikovany jako Benefitni, zde je splnén pouze jeden
pozadavek, a to jednoduchd modifikace e-mailovych Sablon, a to diky integraci
automatizace v systému. Obchodnici jsou na to jiz zvykli a nebyla by to pro né¢ zadna
zména. Bohuzel posilani e-mailti ve vlakné néstroj nespliuje, vzdy piijde novy e-mail a
tim se ztraci kontext nabidky. To samé nacasovani, systém nedokaze v konkrétni Cas

poslat e-mail, dok4Ze jen poZzadované prodleni respektovat.
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Tab. 2 - Zhodnoceni ieSeni Workflow Automatization

(vlastni zpracovani)

Pozadavky na reSeni Splnuje

Nutné
e Bezpecnost Ano
e Nastroj musi rozeznat odpovéd’ a zastavit Cinnost Ano
e Automatické aktualizovani informaci a stavu deal v PD Ano
¢ Vizualni nastavovani automatizaci Ano
e Prfipojovani (linkovani) zprav k deal Ano
e Odesilani e-mailti jménem a e-mailem obchodnika Ano
e Rezistence vici Spatnému chovani obchodnika Ne
Benefitni
e Rozeznani jakékoliv e-mailu s adresou domény Ne
kontaktované spolecnosti
e VyuZzivani e-mailovych Sablon z PD Ano
e Posilani e-maill ve vldkné Ne
e Nacasovani followup Ne
3.5 Zapier

3.5.1 Nastaveni automatizace Zapier

Cely proces je realizovan pomoci dvou vlaken automatizaci neboli Zaps. Prvni Zap ma
na starost posilani pfipominkovych e-mailt (followup) a ovéfovani, jestli jiz nebyla
dorucena odpoveéd’ pouze prostiednictvim ovéteni po uplynuti zvolené prodlevy. Dale
zajistuje zpozdeéni sekvence mailli, v Zapier nazvano jako Delay, dohromady feseni (Zap)

obsahuje 32 kroka.

Druhy Zap zajist'uje kontrolu ptichoziho e-mailu, a pokud obchodnik obdrzi reakci na e-
mail posouva obchodni ptipad do faze Odpovédéli a pozastavuje se tak automatizace

prvniho Zap, kontrola ptichoziho e-mailu v Zap druhém je realizovana pomoci 5 krok.

Reseni automatizace pomoci Zapier je dosazeno propojenim pies API s Pipedrive a také

se sluzbou Gmail a pomoci internich krokii pfimo od Zapier.

3.5.2 Prvni Zap

Prvni Zap se spousti posunem obchodniho pifipadu do faze Osloveno, automatizace
vyuziva Gmail schranky a hled4 prvni e-mail, ktery obchodnik odeslal, a uklada ho do

paméti pro naslednou potencidlni pfipominkovou zpravu ve formé Sablony Followupl.
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Poslany e-mail hled4d pomoci parametru e-mailu obchodnika, ktery je zaroven vlastnikem
obchodniho ptipadu, kde se posunula stage, a hlavné pomoci e-mailu kontaktni osoby

obdobného obchodniho piipadu.

V kroku 3. je nastavena pozadovand prodleva, v nasem ptipadé¢ 3 dny. Po uplynuti
intervalu nastava krok 4., Zapier pomoci Gmail hleda ptichozi e-mail s adresou kontaktni
osoby obchodniho ptipadu. Jelikoz automatizace jednoduse jen hleda e-maily ve schrance
Gmailu, které obsahuji e-mailovou adresu kontaktované osoby a nasla by tam i e-mail
obchodnika, ktery obsahuje také adresu kontaktované osoby ve formé sent to
(sento:jmeno.prijmeni@superl Tcompany.com), tak je tfeba to rozliSit a o to zajiStuje

vetveni neboli Paths v kroku 7..

Po kroku 4. nésleduji krok 5. a 6., zde se kontroluje, zda obchodni ptipad mé stejnou fazi,
konkrétné fazi Osloveno. V ptipadé€, ze obchodnik zméni f4zi, nebo pravé tieba druhy
Zap, tak aby doslo k zastaveni automatizace. Dale krok 5. vyhledd obchodni pfipad na
zékladné parametru Title. U obchodniho ptipadu je vSak podminkou, ze zde musi byt
obsazen nazev organizace (napiiklad: SuperITCompany a.s. - deal 2x C# developers).
Krok 6. to nasledné porovnd podle ¢isla faze ptipadu neboli stage ID a pokud je stejné

Zap pokracuyje.
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Trigger
O 1. Stage zménéna na Osloveno
[Updated Deal Stage in
Pipedrive]

7

2. Najdi oslovovaci mail [Find
M Email in Gmail] 7

8 3. 3 dny prodleva [Delay For in P
= Delay by Zapier]

4. Najdi mail od kontaktované
M osoby [Find Email in Gmail] 7

Q 5. Zkontroluj stage dealu [Find P
Deal in Pipedrive]
V 6. Jen pokud stage je
Osloveno [Only continue Vi

if...]

Obr. 14 — Prvni Zap: zacatek automatizace (kroky 1-6)
(vlastni zpracovani)
Jak jiz bylo zminéno v kroku 4. pro nalezeni spravného e-mailu (mezi vSemi e-maily
obsahujici e-mail kontaktované osoby) slouzi Paths neboli vétveni s podminkami. V
kroku 8. a 10. je ovéfovana stejna podminka, a to, zda existuje e-mail v obchodnikove
Gmail schrance s parametrem To Names =jméno obchodnika, v nasem ptipadé
imaginarniho obchodnika Franta Green. To rozd¢li e-maily na piijaté a odeslané (e-maily
od obchodnika) a nasledné je to rozfadi do piislusnych vétvi (Paths). Pokud je nalezena
shoda, pokracuje leva vétev (A) a obchodni ptipad je posunut do faze Odpovedeli. Pokud
neni nalezena z4dna shoda, pokracuje prava vétev (B), pokraCovani automatizace. Zméni

se faze na Followupl v kroku 11.
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7. Paths Va

o
3 8.Pathrules Va I3 10. Path rules Ya
Only continue if Only continue if
™i 4. Najdi mail od kentetatované esoby [Find Email in Gmaill: To ™ 4. Najdi mail od kentotatované osoby [Find Email in Gmail]: To

Names Names
(Text) Exactly matches " (Text) Does not exactly match "
@ 1. Stage zm&néna na Osloveno [Updated Deal Stage in @ 1. Stage zménéna na Osloveno [Updated Deal Stage in

Pipedrive]: Owner Name Pipedrive]: Owner Name
Q 9.|Zmén stage na Odpovedéli P 0 11. Zmén stage na Followup1 P

[Update Deal in Pipedrive] [Update Deal in Pipedrive]

Obr. 15 - Prvni Zap: vétveni (kroky 7-11)
(vlastni zpracovani)
Dale se posila e-mailova textace followup 1 pomoci funkce Reply To v Gmailu, kde se
vyuziva obchodnikliv prvni mail, ktery si automatizace nasla a ulozila v kroku 2. a dale
automatizace postupuje velmi podobné, jen se méni drobnosti u atributti. To znamena
obdobnd prodleva 3 dny na pfipadnou odpovéd’. Nasledné prob&hne hledani e-maild
obsahujicich e-mailovou adresu obchodnika (vlastnika pfipadu) a kontaktované osoby
krok 14. Dale update informaci o obchodnim piipadu se zamérem ovéiit, jestli se
nezménila faze (je stale ve fazi Followupl) kroky 15. a 16., pokud je faze ptipadu stejna

Zap pokracuje dale.
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12. Posli Followup1 [Reply to
M Email in Gmail] 4

8 13. 3 dny prodleva [Delay For 2
= in Delay by Zapier]

M 14. Najdi mail od
kontotatované osoby [Find #
Email in Gmail]

Q 15. Zkontroluj stage dealu P
[Find Deal in Pipedrive]

7 16. Jen pokud stage je
Osloveno [Only continue £
if...]

Obr. 16 — Prvni Zap: Followupl (kroky 12-16)

(vlastni zpracovani)

Nasledné jsme ve fazi po prvnim followup a pomoci obdobného vétveni (Paths)
zjistujeme, zda od kontaktované osoby mame piichozi mail. Pokud ano, automatizace
pokracuje do Path (A) a posouva piipad do fAize Odpovedéli. Pokud ne, tak Path (B) a

pokracujeme k aktualizaci faze na Followup2.

17. Paths a

Nalezen [Path A] Nenalezen [Path B] e

I3 18.Path rules ¢ 13 20.Path rules ¢

Only continue if Only continue if

™ 14. Najdi mail od kontotatované osoby [Find Email in Gmaill: To M 14. Najdi mail od kontotatované osoby [Find Email in Gmail]: To
Names Names

(Text) Exactly matches "deal (Text) Does not exactly match "

@ 1. Stage zménéna na Osloveno [Updated Deal Stage in @ 1. Stage zm&néna na Osloveno [Updated Deal Stage in
Pipedrive]: Owner Name Pipedrive]: Owner Name

Q 19. Zmén stage na Odpovédéli P 21. Zmén stage na Followup2 7

[Update Deal in Pipedrive] [Update Deal in Pipedrive]

Obr. 17 - Prvni Zap: vétveni (kroky 17-21)

(vlastni zpracovani)
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Dale nésleduje posledni obdobny cyklus kroky 22. —31., kde se odesila e-mailova Sablona
druhého followup, po kterém nasleduje prodleva 3 dny a obdobny proces kontroly
pfichoziho e-mailu a vétveni. Jediny rozdil je, Ze pokud stdle obchodnik ve Gmail
schrance nema odpoveéd’ od kontaktované osoby, to je cesta Path (B) krok 30., tak posouva
tazi ptipadu do Followup3 a vytvaii se aktivita F3, kterd vyzyva obchodnika, aby pievzal
obchodni ptipad a rozhodnul se, jestli se chce kontaktované osobé€ jesté pfipomenout pies
sit’ LinkedIn nebo pomoci telefonniho kontaktu, pokud samoziejmé obchodnik tyto
kontakty ma. Pokud kontakty nema, miize prostfednictvim e-mailu oslovit jinou osobu a
aplikovat na to zase tuto automatizaci. Jinak obchodni piipad uzavira a vybere jako diivod

uzavieni, ze spolecnost neodpovida.

22, Poili Followup2 [Reply to
M ™ email in Gmail 4

8 23. 3dny prodleva [Delay For p
= in Delay by Zapier]

M 24. Majdi mail od
kontotatované osoby [Find Z
Email in Gmail]

G 25, ZTkontrolyj stage dealu

[Find Deal in Pipedrive] 4

v 26. Jen pokud stage je
Osloveno [Only continue &
if.]

27, Paths v

13 28 Pathrules Z 17 30.Path rules ra
Orty cantinue if Oty cantinue ¥
P 24 Majeli el o d hoe Betatovard by [Find Email in Genail]- To Pl 24_Majel mail od ket etatoward cscby Find Emal inOmal]: T
e MNames

oy makhes *
age 2ededng na Oshoven o [Updated Deal Stags in
Fipedrivg]: Dwres Mame

G 29. Zméfi stage na Odpovéd&li P
[Update Deal in Pipedrive]

(Text) Does natexactly match ®
D 1. Stage 2minlng na Osiovens [Updated Deal S tagein
Pipadrive]: Oneer Mama

G 31. Zmén stage na Followup3 &
[Update Deal in Fipedrive]

G 32. F3 [Create Activity in

Fipedrive] ¢

Obr. 18 - Prvni Zap: vétveni (kroky 26-32)

(vlastni zpracovani)
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3.5.3 Druhy Zap

Druhy Zap se sklada z 5 krokd, slouzi pouze jako dopln€k k ptedchozi hlavni
automatizaci. Cilem je hlidat e-mailovou schranku obchodnika a jakmile obchodnikovi
pfijde e-mail od kontaktované osoby posunout mu ihned obchodni piipad do faze
Odpovéedéeli. Prvni Zap to sice dokéaze také, ale vzdy to udéla az po uplynuti stanovené
prodlevy, v naSem ptipad¢ 3 dny, takze v prvnim Zap levé cesty (Paths A) zastavaji

vzhledem k této druhé automatizaci jen pojistnou funkci.

Bohuzel Zapier nenabizi funkci ¢ekani po ur¢itou maximalni dobu nebo do urcité

udalosti, ktera mtize nastat v budoucnu, proto je situace feSena timto zpisobem.

Spousté¢ je kazdy pfichozi e-mail, jakmile obchodnikovi pfijde e-mail do Gmail
schranky, ptichazi na krok 2., kde podle e-mailu hled4 osobu v systému Pipedrive, jakmile
najde osobu, vypisi se obchodni ptipady spojené s osobou a také organizaci propojenou s
osobou. Tohoto se vyuziva v kroku 3., kde se hleda ptipad podle parametru Title a v ném
musi byt obsaZen nazev organizace z kroku 2. Je zde nastaveny Exact Match na false,
takZe pro nalezeni staci, kdyz je kdekoliv v ndzvu obchodniho pfipadu obsaZen nazev
firmy (naptiklad: SuperITCompany deal 2x Java developers). Evidovat ndzev firmy i u
jednotlivych obchodnich piipadl spolecnost aktualné vyzaduje u obchodniki, divodem
je lepsi vyhledavani a citelnost v systému CRM, takZe by to nemélo byt problém ani

ptekazkou pfi implementaci automatizace.
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© 3. Find Deal in Pipedrive X

App & event
App @ Pipedrive
Event Find Deal
Pipedrive greenfranta@gmail.com #8 @
greenfranta@gmail.com

Step details
Field to Search By Title
Title @ 2. Org Name:
Search for an Exact Match? false
Should this step be considered a “"success" when nothing is found? False

Create Pipedrive Deal if it doesn't exist yet?

Obr. 19 - Druhy Zap: Hled4ani obchodniho pfipadu v Pipedriv
(vlastni zpracovani)
Dale pak v kroku 4. systém ovétuje, zda se obchodni piipad nenachdzi ve fazi ID 5 a
mensi, z toho divodu, Ze provozni pipeline firmy ma dalsi faze za Odpovédéli, kde si
obchodnik domlouva meeting a fesi smlouvu a vyménuji se zde dalsi e-maily, tak aby se
piedeslo, Ze s kazdym e-mailem se bude faze znovu vracet do Odpovédéli neboli faze
s ID 5. Pokud je podminka splnéna, obchodni piipad se posouva do zminéné faze 5.,

v kroku 5.
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° Trigger
M 1. Novy pfichozi mail [New
Email in Gmail]

09 2. Najdi osobu podle mailu
[Find Person in Pipedrive]

00 3. Najdi deal podle Org. [Find
Deal in Pipedrive]

70 4. Stage ID < 5 [Only continue
if...]

09 5. Posun stage - Odpovédeéli
[Update Deal in Pipedrive]

Obr. 20 - Druhy Zap: Hledani prichoziho mailu (kroky 1-5)

(vlastni zpracovani)

3.6 Zhodnoceni navrhu reSeni pomoci Zapier

Zapier se projevil jako velmi komplexni néstroj a dokazal vétSinu pozadavka naplnit.
Mezi nutnymi pozadavky, se jevi jako bezpecny néstroj, spolecnost jiz ndstroj pouziva a
ma jej ovéfeny na jednodussi automatizace, takze bezpecnost neni prekédzkou a nemusi
byt zkoumana podrobnéji. Nastroj dokéze rozeznat odpoveéd’ z kontaktované e-mailové
adresy, v navrhovaném feSeni 1 odpovéd’ z e-mailu, ktery neodpovida piimo do vlakna e-
mailové komunikace. Dokonce Zapier dokaze rozeznat i odpovéd z jakychkoliv e-
mailovych adres se shodnou doménou (naptiklad odpovi na e-mail kolega z jiného
oddéleni). Vzhledem k malé Cetnosti vyskytu této situace to tento standartni navrh feseni

neobsahuje, ale dosahli bychom toho za pomoci interniho nastroje Formatter od Zapier,
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kde pomoci funkce extract je mozné oddélit potiebnou ¢ast z celé e-mailové adresy

naptiklad podle znaku @.

Dale dokaze aktualizovat veskeré informace v obchodnim ptfipadu a uklddat e-mailové
komunikace, coz je zajisténo pomoci skryté kopie e-mailové adresy. ReSeni je i rezistentni

vuci neofekavanému chovani obchodnika.

Hlavni velkou vyhodou Zapieru je, ze dokaZze posilat zpravy do stejného vladkna pomoci
funkce Reply To pies sluzbu Gmail. Mezi nevyhody spadd nac¢asovani odeslani e-mailu
Zapier nedokaze ¢ekat pozadovanou dobu, napfiklad 3 dny, a potom odeslat followup
v urCitou hodinu. Je zapottebi né¢jakého scriptu, ktery dobu dopocita. Dalsi nevyhodou
feSeni pomoci tohoto nastroje je nemoznost jednoduché editace followup. Zapier nevidi
do e-mailovych Sablon, je zapotfebi Sablony nastavit v Zapier, nebo je tahat z n¢jakého
externiho Ulozisté. Posledni nevyhodou je integrace obchodnikova podpisu, to je mozné

fesit formou .html kodu, kde se doplni tdaje konkrétniho obchodnika z PD.

Nastroj je vizualn€ jednoduchy, nabizi moznost testovani jednotlivych krokii samostatné

a pusobi jednoduse na orientaci pro managment spole¢nosti.

Tab. 3 - Zhodnoceni FeSeni Zapier

(vlastni zpracovani)

Pozadavky na reSeni Spliuje
Nutné
e Bezpecnost Ano
e Nastroj musi rozeznat odpovéd’ a zastavit cinnost Ano
e Automatické aktualizovani informaci a stavu deal v PD Ano
e Vizualni nastavovani automatizaci Ano
e P¥ipojovani (linkovani) zprav k deal Ano
e Odesilani e-mailt jménem a emailem obchodnika Ano
e Rezistence vici Spatnému chovani obchodnika ANO
Benefitni
e Rozeznani jakékoliv mailu s adresou domény Ano
kontaktované spole¢nosti
e VyuZzivani e-mailovych Sablon z PD Ne
e Posilani e-maila ve vlakné Ano
e Nacasovani followup Ne
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3.7 Make

3.7.1 Nastaveni automatizace

Automatizace je rozdélena do dvou scénaiti podobné jako u nastroje Zapier. Prvni scénaf
zajistuje chytré posilani ptipominkovych zprav. Hlida si odchozi akvizi¢ni e-maily a ty
dopliiuje o dalsi 2 ptipominkové e-maily. Mezi zpravami automatizace vklada zpozdéni,
v nasem piipadé 3 dny, které davaji kontaktované osobé prostor na odpovéd’. Cely scénar
ma 11 moduld. Druhy scénar slouzi jen jako hlida¢ pfichozich e-maild, kdyZ tak nastane
posouva obchodni ptipad do faze Odpoveédéli, zmeénou faze pripadu se nasledné zastavi i

prvni scénaf, druhy scénaf se sklada ze 3 moduli.

3.7.2 Prvni scénar

Make je napojen na e-mailovou schranku obchodnika. Kazdych 15 minut probihé hledani
odchozich e-maill a ty slouzi jako spousté¢ automatizace. Pokud Make najde odchozi e-
mail, postupuje automatizace dale k filtru staii e-mailu, zde se ovéfuje, zda odeslany e-
mail neni star§i néz 15 minut (pomoci datumu e-mailu a funkce now — 15 minut), diivod
je odleh¢eni automatizace a omezeni vysledkdi z prvniho hledéni vSech odchozich e-
maili.

Po projiti filtrem nasleduje vypsani vS§ech obchodnich piipadii ve f4zi Osloveno se stavem
Open, to znamen4, Ze se nachazi aktualné v pipeline, tedy podléhaji akvizici. Filtr hlida,
aby prosly dale jen obchodni pfipady, které maji shodnou e-mailovou adresu v modulu
(3) Gmail a v modulu (23). Pipedrive timto prilnikem spoji jen pozadované obchodni
pfipady. Nasleduje interni funkce Make - Sleep, kterda pozastavi automatizaci na

pozadovanou dobu.
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nesmi byt starsi nez 15 minut

v

Spojeni dealu a mailu

GM

Gmail |- Pipedrive CRM -

Watch Emails

v

Tools :
Sleep

List Deals

Obr. 21 - Prvni scénar: zacatek automatizace (moduly 3, 23, 37)
(vlastni zpracovani)
Po uplynuti pozadované doby na prodleni se znovu vypisuji obchodni pfipady, to je modul
(43), které jsou ve fazi Osloveno. Ve filtru se porovnava deal id z minulého modulu (23)
a deal id (43), k tomu se jesté porovnava faze obchodniho ptfipadu, kterd se musi rovnat

2, fazi Osloveno.

Poté¢ s v modulu (42) posild e-mail, kde se zPD vkladaji informace o pfijemci a
odesilateli. Dale ptesny pfedmét z prvniho e-mailu, divodem piesnosti je, aby se e-maily
v idedlnim pfipadé kontaktované osobé spojily v e-mailové schrance do skupiny.
V kontentu se posila Sablona e-mailu Followupl v .html, kterd obsahuje i podpis
obchodnika doplnény o informace z Pipedrive, jako jméno a dalsi kontaktni udaje, tak

aby automatizace byla univerzalni pro rizné obchodniky spole¢nosti.

Nasleduje posunuti faze v modulu (45) do faze Followup1 a po druhé interni modul Sleep

pro pozadovanou prodlevu obchodniho pfipadu.

o P

Pipedriye CRM -+ Gmail 2 Pipedrive CRM -:

Send an Email Update a Deal

Tools ==

Obr. 22 - Prvni scénar: Followup 1 (moduly 43, 42, 45, 44)

(vlastni zpracovani)
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Gmail iR ? x

[ Connection

Make Google Account (frantagreen5@gmail.com) - ‘ Add l

For more information on how to create a connection to Gmail, see the online Help.
© From

B 33 Crestor user: Neme 43

Here you can input a custom sender email address. If your email account does not have pen
sender email address or the email address you used to establish the connection. E.q. tes

ion to send em

m a different address, you will receive an error. To use a custom sender name, input the name in quotes befare either the custom
r “John & om

© T -

Enter a recipient email address.
© Subject
© Content

<div><div><div><div><font face="Arial, sans-serif" style="line-height:20px"><div style="font-style:normal;font-variant-ligatures:normal;font-variant-caps:normal;font-weight:400">Hezky
den,&nbsp;Josef Janud<span style="font-style:normalfont-variant-ligatures:normal; font-variant-caps:normal;font-weight:400;color:var (--pd-color-text-primary)">, </span> < /div> <div styl
e="font-style:normal;font-variant-ligatures:normal;font-variant-caps:normal;font-weight:400"> <br>co fikite? Mizeme se spojit a pobavit se o moZnostech spolupréce blize - naplanujte si
&nbsp;<a href="https://calendly.com/tym_rtsg/schuzka-s-rtsg" target="_blank" data-saferedirecturl="https://www.google.com/url?q=https://calendly.com/tym_rtsg/schuzka-s-rtsg&amp;s
ource=gmail&amp;ust=1711811820006000&amp;usg=A0vVaw0gGvwOTHEHGOH3BKvejFnl">termin schilzky pfes Calendly</a>.</div><div style="font-style:normal;font-variant-ligatures:n
ormal;font-variant-caps:normal;font-weight:400"> <br> </div> <div style="font-style:normal;font-variant-ligatures:normal;font-variant-caps:normal;font-weight:400">D&kuji a méjte krasny
denl<brs</divs <div style="font-style:normal;font-variant-ligatures:normal;font-variant-caps:normal;font-weight:400"> <br>S pozdravem<font color="#888888"><br></font></div> <font

color="#888888"><br><div><div><font face="Arial, sans-serif" style="line-height:20px"></font></div></div></font></font> </div> </div> </div><font color="#888888"> <br><div><font
size="4" color="#43a047"> TR </font><div>T: +777 123 456</div><div>M: <a href="mailto: [[E By target="_blank"> [Ny </a> </div></div></fo
nt></div>

You can use HTML tags.

B Attachments

B Copy recipient

2 Blind copy recipient Map
- @ Email address 1 I

Add a blind copy recipient

) Show advanced settings

Obr. 23 - Prvni scénaf: nastaveni Followupl (modul 42)
(vlastni zpracovan)
Pro dalsi pfipominkovy e-mail Followup2 je to podobné. Opét se vypisuji obchodni
ptipady tentokrat ve fazi Followupl, modul (45) a nésleduje to filtr, kde se propojuji
obchodni piipady pted a po prodlevé. Jejich faze musi byt 3, slovné Followup1. Pokud je
splnéno, posila se e-mail v modulu (47) podobny pfedchozimu, jen je jiny Content, ten

obsahuje textaci Followup2. Nasleduje posun do fdze Followup2 a opét pozadovana

@ :"'n @

Pipedrive CRM = Gmail <7

List Deals Send an Email

prodleva v modulu (49).

Je deal Stéle v Pipefine Followup1

o000 ipedrive o000
& ;

Pipedrive CRM - Tools 4

Update 3 Deal Siezp

Obr. 24 - Prvni scénar: Followup 2 (moduly 46, 47, 48, 49)

(vlastni zpracovani)

V modulu (51) se vypiSou obchodni piipady a pomoci nasledného filtru se ovéfi, zda se

nezménila faze ptipadu, takZe musi odpovidat fazi 4, slovné Followup2. Pokud je vse
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splnéno, jiz se neposild e-mail, ale vytvaii se aktivita Followup3, kterd vyzyva
obchodniky na pfebrani pfipadu a ukoncuje se automatizace posunutim do faze

Followup3.

Je deal pofad v Pipeline Followup?

Pipedrive CRM = Pipedrive CRM - Pipedrive CRM -

List Deals Create an Activity Update a Dea
ate a D

Obr. 25 - Prvni scénai: piredani zpét obchodnikovi (moduly 51, 52, 53)

(vlastni zpracovani)

3.7.3 Druhy scénar

Druhy scénat je také propojeny se schrankou obchodnika. Kazdych 15 minut hleda
pfichozi e-maily. Pokud najde pfichozi e-mail neboli inbox e-mail, spousti se
automatizace. Pfichozi e-maily jsou nasledné filtrované, ovétuje se, zda ptichozi e-mail
neni star$i néz 15 minut (pomoci datumu e-mailu a funkce now — 15 minut), divod je

odlehceni automatizace a omezeni vysledkt z prvniho hledani vSech ptichozich e-mailti.

Po projiti filtru se hledaji obchodni ptipady, které jsou ve fazich (1-5), slovné Ptipraveno
k osloveni az Followup3 a hledaji se shody e-mailovych adres ve vypsanych obchodnich
ptipadech a Gmail schrance. Po projiti filtru se obchodni ptipady piesouvaji do faze
Odpovédéli a obchodnik prebird pifipad a komunikuje se spole¢nosti, které néjakym

zpisobem zareagovala na nabidku sluzby.

Nesmi byt starsi nez 15 minut Spojeni mailu a dealu + kontrola

M 4 pipedrive o pipedrive

Gmail Pipedrive CRM : Pipedrive CRM :

List Deals Update a Deal

Watch Emails

Obr. 26 - Druhy scénar: hlidani prichozich e-mailii (moduly 1, 2, 3)

(vlastni zpracovani)
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Set up a filter

Label

Spojeni mailu a dealu + kontrola

Condition

x
Text operators: Equal to v

and
2. Stage ID b 4

Numeric operators: Less than or equa... -

5

Add AND rule § Add OR rule

Obr. 27 - Spojeni e-mailu a obchodniho pripadu

(vlastni zpracovani)

Deals © Q) search Pipedrive + o D @ Fe

SuperlTCompany deal 2x Java developers & s oo - [EEDIEER -
D BT D BT D T D N T 0days

Akvizice » Followup3

A Summary ® () Followup3

@EED - 31. biezna - Franta Green 3 Josef Janus SuperlTCompany
@ 0CZK + Products Mame na kontaktovanou osobu telefon? nebao LinkedIn? MiZeme zkontaktovat jinou osobu?
&7 Add labels

[Ea Set expected close date

. History v
& Josef Janug ¥
SuperITCompany Al Notes (0}  Email (3) Files Documents Invoices Changelog

2CHANGES | £ Show all

~ Required fields Stage: Followup3 -» Followup2

A simple way to improve your data quality. Mark #1. bifema 13:57 - Frants Grean (Web App}

fields as required to ensure your team enters crucial

deal data. @ Posilime Va3 IT tym! $ e« Reply =
31. bezna 2024 (6 days aga) - frantagreens@gmail.com - Josef Janus
@ Setup Dismiss Hezky den, Josef Janus, dorazil Vam v pofadku mail? Pro doplnéni, spoleéné s vyvojafi a | T specialisty ...

Stage: Followup1-> Followup2
31 bezna 13:51 - Franta Green (API)

~ Details
Add custom fields to include more details about the @ Posilime V&3 IT tym! £ e~ Reply
deal. 31. bezna 2024 (6 days aga) - frantagreens@gmail.com - Josef Janus
+ Custom field Hezky den, Josef Janug, co fikdte? MiZeme se spojit a pobavit se o moZnostech spolupréce bliZe - nap...
Stage: Osloveno - Followup1
~ Person =7 - 31 bfezna 13:51 - Franta Green (API)
[ ] S . - .
@ Uoseflanud @ Posilime Va3 IT tym! & | «Reply ~
Label - 31 bezna 2024 (6 days ago) - frantagreenS@gmail.com - Josef Janus
Phone - Dobry den, Josef Janug, na kariérnich strankach hledate zkusené vyvojafe do Javy a Reactu. Momentdl...
Email 242705@vutbr.cz (Work) = JOCHANGES) & Showall

Obr. 28 - Jak vypada komunikace v prostiedi Pipedrive

(vlastni zpracovani)
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3.8 Zhodnoceni navrhu reSeni pomoci Make

Make po otestovani ukazal, Ze je komplexnim feSenim a dokaze splnit vétSinu
stanovenych poZadavkl. Nutné pozadavky naplnil zcela vSechny. Nastroj je bezpecny,
agentura Make jiz pouzivd na mensi automatizace, podobné jako Zapier, a tak feSeni
mlzZzeme povazovat za bezpecné. Rozeznani odpovédi na e-mail a nasledné zastaveni
¢innosti je vyfeseno za pomoci 1 5minutového intervalu hledani pozadovanych ptichozich
e-mailti. Make bohuzel nedokéze ihned reagovat na ptichozi e-mail, ale pracuje v urCitych
intervalech, minimélni doba intervalu je 15 minut. To je pro pozadované ucely
dostacujici.

Vizualné se nastroj jevi relativné intuitivné a je mozné docela jednodusSe predat spravu
automatizace vedeni a dal§im povéfenym osobdm. Propojovani zprav je vyieSeno pomoci
e-mailové adresy obchodniho piipadu vlozené do skryté kopie pfipominkovych zprav.
Vystupovani automatizace pod jménem konkrétniho obchodnika nastroj zvlada a
personalizace je zajiSténa pomoci vkladani informaci o obchodnikovi ptimo do .html

kodu podpisu sjednoceném s textaci followup.

Dale nastroj dokaze rozeznat jakoukoliv e-mailovou adresu stejné domény organizace.
Neni vyobrazeno v zakladnim navrhu nastaveni automatizace vySe, této dodatkové
funkcionality je mozné dosahnout pomoci vstupu e-mailové adresy kontaktované osoby
a interniho nastroje Split text, ktery dokaze oddélit text podle specifického znaku

napiiklad zavinac.

Nasleduji uz jen nedostatky. Nastroj nezvladd integraci e-mailovych Sablon pifimo
z Pipedrive, je tieba vzdy prepsat v .html kédu piimo v Make, nebo make propojit
s n¢jakou externi databazi, ze které by textace followup tahal, pokud by vedeni nechtélo
napiiklad obchodnikovi dat ptistup do celé automatizace.

Mezi vétsi nedostatky patii nemoznost odesilani e-maila ve vlakn€, v praxi si e-mailové
schranky dokazaly i tak spojit e-maily se identickym nazvem ptedmétu, ale neni to
robustni feSeni a nemuzeme to piedpokladat u vétSiny schranek kontaktovanych

uzivatelq.

Posledni, spiSe komplikace nez nevyhoda, je v nastaveni zpozdéni vétsi nez 5 minut.

V nasem ptipad¢ pro followup je vyzadovana prodleva v fadu n¢kolika dnti, Make tedy
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nabizi jen interni funkci Sleep s maximaln& 300sekundovou prodlevou. Reseni tohoto
problému bude zobrazeno v nésledyjici podkapitole.

Tab. 4 - Zhodnoceni nastroje Make

(vlastni zpracovani)

Pozadavky na reSeni Splnuje

Nutné
e Bezpecnost Ano
e Nastroj musi rozeznat odpovéd’ a zastavit Cinnost Ano
e Automatické aktualizovani informaci a stavu deal v PD Ano
e Vizualni nastavovani automatizaci Ano
e Pripojovani (linkovani) zprav k deal Ano
e Odesilani e-mailti jménem a e-mailem obchodnika Ano
e Rezistence vuci Spatnému chovani obchodnika ANo
Benefitni
e Rozeznani jakékoliv e-mailu s adresou domény Ano
kontaktované spolecnosti
e Vyuzivani e-mailovych Sablon z PD Ne
e Posilani e-mailt ve vlakné Ne
e Nacasovani followup Ne

3.8.1 ReSeni problému kratké prodlevy

Nastavit pozadované zpozdéni je mozné pomoci interniho nastroje Data store pouzitého
v 2 scénafich. Principialné to funguje tak, ze jakmile obchodnik odesle akvizi¢ni e-mail
Make ho najde a ulozi do databaze stim, Ze k datu odeslani e-mailu pfipocita
pozadovanou prodlevu (3 dny). Ulozi ho tedy do databaze s budoucim datem pomoci

funkce addDays, tim kon¢i prvni scénat. (Make, 2021)

Spojeni dealu a mailu

0"’]

Gmail Pipedrive CRM Data store

Watch Emails List Desls Add/replace a record

Obr. 29 — UloZeni e-mailii do DB s budoucim ¢asem zaznamu

(vlastni zpracovani)
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Data store X ? x

can be used late

s field blank, a key w

Overwrite an existing record

Record

File name

test name

File path date

File data

test data

Cancel .

Obr. 30 - Nastaveni Data store
(Make, 2021)
Druhy scénat hledd zaznamy ve stejné databazi a jakmile se vyskytne zdznam s aktualni
datem, to znamena uplynou 3 dny, a pfedchozi zdznam je aktualni, tak poté pokracuje
automatizace, naptiklad poslani e-mailu. Toto podieSeni musi byt v praxi aplikovano
v hlavnim navrhu feseni, a to misto kazdého modulu Sleep, abychom dosahli stanované

prodlevy pro followup. (Make, 2021)

Data store Gmail

Search recods Send an email

Obr. 31 - Odeslani followup

(vlastni zpracovani)
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Data store X ? x

Data store

My data store :

N

Filter
File path date $ X
Equal to s

farmarDaze | m s DD-MM—
Sort

© Add ite

(J Show advanced settings | ance ‘m

Obr. 32 - Nastaveni Data store
(Make, 2021)

3.9 Porovnani jednotlivych nastroji

Po navrhu a nasledném testovani vSech tfi nastroji vyplynulo, ze kazdé individualni
feSeni dokaze naplnit vétSinu stanovenych pozadavkl a rozdilnost nastrojl je pfevazné
v drobnéjsich funkcionalitach kazdého z nich. Tento vysledek nam reflektuje, ze pro

vyzkum dané problematiky byly zvoleny vhodné kandidatské néstroje.

V kategorii Nutné dominuji néastroje Zapier a Make, které zvladaji vSechny stanovené
pozadavky. Sluzba Work Flow Automtization od spole¢nosti Pipedrive (PD) nespliuje
pozadavek na rezistenci vii¢i omylnému chovani obchodnika ve firemnim CRM. To miize
mit za nasledek, ze obchodnik spusti automatizaci a odeSle tim e-mail 1 kdyz
kontaktovanad strana jiz odpovédéla, je to povazovano jako neprofesionalita, kterou

spolec¢nost nechce dopustit, a proto je v této kategorii a je klasifikovan vahou 7.

Kdyz pljdeme do hloubky, tak mezi favority v kategorii Nutné, ma Zapier rychlejsi
odezvu na piijaté e-maily a nasledného zastaveni ¢innosti a jednodussi nastaveni doby

prodlevy mezi zpravami.

U druhé¢ skupiny pozadavki klasifikovanych jako benefitni se projevily uz vétsi rozdily.
Nejhtie dopadl nastroj od spolCenosti Pipedrive, splnil jen pozadavek na editaci e-

mailovych Sablon v CRM tedy Pipedrive, tento pozadavek byl spole¢nosti ohodnocen
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nejnizs§i vahou, 2. Make dokézal splnit také pouze jeden pozadavek, a to rozeznani
pfichozich e-maild z riznych e-mailovych adres identické spolecnosti. Dulezity aspekt
ohodnocen vahou 4. Finalista je i v této kategorii Zapier, ktery mimo rozeznéni rtiznych
e-mailovych adres dokaze také posilat ptfipominkové zpravy ve vlakné a zachovava tak
maximalni kontext nabidky.

Tab. 5 - Porovnani jednotlivych nastroji

(vlastni zpracovani)

PoZadavky na FeSeni PD Zapier Make

Nutné
e Bezpecnost Ano Ano Ano
e Nastroj musi rozeznat odpovéd’ a zastavit cinnost Ano Ano Ano
e Aut. aktualizovani informaci a stavu deal v PD Ano Ano Ano
e Vizualni nastavovani automatizaci Ano  Ano Ano
e P¥ipojovani (linkovani) zprav k deal Ano  Ano  Ano
e Odesilani e-maili jménem a e-mailem obchodnika ~ ANO  AnoO Ano

e Rezistence vici Spatnému chovani obchodnika Ne Ano Ano

Benefitni
e Rozeznani jakékoliv e-mailu s adresou domény Ne Ano Ano
kontaktované spole¢nosti
e VyuZzivani e-mailovych Sablon z PD Ano Ne Ne
e Posilani e-maila ve vlakné Ne Ano Ne
e Nacasovani followup Ne Ne Ne

3.10 Zhodnoceni vysledku

V obou kategoriich vzesel jako definitivni vit€z navrh automatizace vytvoiené za pomoci
sluzby Zapier. Jeji vyhody oproti ostatnim porovndvanym ndstrojim spocivaji ve
schopnosti posilani e-mailt ve vlakné, rozeznani riiznych firemnich e-mailovych adres a
také jednoduchého nastaveni prodlevy mezi zpravami a rychlosti reakce na nastavené
spoustéce. To vSe podtrhuje moderni intuitivni prostfedi, které sluzba nabizi. Vzhledem
k tomu, ze nastroj s prehledem spliuje vSechny ostatni pozadavky, dostava pro danou

problematiku doporuceni k implementaci.

Velkou vyhodou je také, ze po zavedeni automatizace do ostrého provozu neni potiebny
né¢jaky vétsi pravidelny servis, tak se predpokladd a je podpotfené daty obchodniho
odd¢leni, Ze nastroj pln¢ zastoupi obchodnika ve fazi followup 1 a 2 a usSetii kazdému
z nich 20 % aktualni pracovni doby. Tento ¢as budou moci vyuzit ve prospéch jinych

¢innosti.
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Po zavedeni a ispé$ném projiti zkuSebni doby v ostrém provozu je mozné s automatizaci
pokraCovat a zdokonalit Benefitni pozadavky, které tento zakladni model nedokéze
naplnit. Pfikladem mtize byt lepsi editace e-mailovych Sablon a odesilani zprav v urcitou
hodinu za pomoci dalSich aplikaci napojenych na Zapier, nebo naprogramovanim

vlastniho scriptu, ktery funkcionalitu zajisti.
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ZAVER

Bakalaiska prace se potykala s problematikou optimalizace akvizi¢niho procesu ziskani
nového klienta v personalni agentuie s hlavnim zaméfenim na automatizaci e-mailové
komunikace za strany obchodnika. Bylo zkouméano a navrhovano posilani
pfipominkovych zprav znamych také pod anglickym terminem jako followup. Hlavnim
motivem oc¢ekavani od optimalizace je ziskani vice ¢asu pro obchodniky na to, aby se
mohli realizovat v jinych agendach. Teoreticky segment této prace vzdélava v oblasti
podnikovych procesti a jejich zefektiviiovani. Déle vytvaii zakladni pfehled o systémech
CRM a o konkrétnim systému spolecnosti, Pipedrive. V posledni fad¢€ je popsan i nastroj

followup a jednotliva feseni, ktera byla vybrana pro navrh realizace automatizace.

Pro dosazeni optimalizace procesu a naplnéni ofekavani ze strany spolecnosti byly
vybrany tfi nastroje - interni nastroj Pipedrive Workflow Automatization, Zapier a Make.
Pozadavky a o¢ekavani spole¢nosti byly promitnuty do tabulky a klasifikovany. Podle
nutnosti splnéni do dvou kategorii, a jest¢ doplnény vahou pro lepsi zhodnoceni.
Zkonstruovaly se navrhy automatizaci v kazdém nastroji a vysledek byl porovnan a
ohodnocen. Po finalnim srovnani nastroji vzesel jako nevhodnéj$i nastroj pro tento
konkrétni ucel Zapier, ktery spliiuje vSechny Nutné pozadavky a k tomu dominuje i
v kategorii Benefitnich pozadavkl. Nastroj dostdva doporuceni k implementaci a
ocekava se zde uspora 20 % casu kazdého obchodnika. I kdyz nastroj zvlada vétSinu
pozadavki, stale je zde prostor pro prizkum trhu a inovace, dalSim zlepsenim by mohla

byt naptiklad personalizace e-mailti podle oboru spolecnosti a dalsi funkcionality.
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Obr. 28 - Jak vypadd komunikace v prosttedi Pipedrive (vlastni zpracovani)

Obr. 29 — Ulozeni e-maili do DB s budoucim ¢asem zdznamu (vlastni zpracovani)
Obr. 30 - Nastaveni Data store (Make, 2021)

Obr. 31 - Odeslani followup (vlastni zpracovani)

Obr. 32 - Nastaveni Data store (Make, 2021)

Tabulky:

Tab. 1 - Klasifikace pozadavki na feSeni (vlastni zpracovani)

Tab. 2 - Zhodnoceni feSeni Workflow Automatization (vlastni zpracovani)
Tab. 3 - Zhodnoceni feSeni Zapier (vlastni zpracovani)

Tab. 4 - Zhodnoceni nastroje Make (vlastni zpracovani)

Tab. 5 - Porovnani jednotlivych nastroji (vlastni zpracovani)

Tab. 6 - Vysvétleni cizich pojmu a zkratem (vlastni zpracovani s OpenAl, 2024)
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PRILOHY

Tab. 6 Vysvétleni cizich pojmt a zkratek

(vlastni zpracovani s OpenAl, 2024)

POJEM VYSVETLENI

CRM Customer Relationship Management - systém pro spravu vztahi
se zakaznikem, pomaha firmam spravovat interakce se aktualnimi
a potencialnimi zdkazniky.

FOLLOWUP Nasledné opatteni nebo akce, ktera reaguje na predchozi
komunikaci nebo setkani.

ERP Enterprise Resource Planning - planovani podnikovych zdrojd,
integrovany systém pro spravu a automatizaci zakladnich
obchodnich procest.

BPR Business Process Reengineering - radikalni pfepracovani
obchodnich procesti za ticelem dosazeni vyraznych zlepSeni.

FROM Od nuly, zac¢inat néco Uplné€ od zacatku bez predchozich zakladu.

SCRATCH

KNOW-HOW | Praktické znalosti nebo expertiza v konkrétnim oboru nebo
¢innosti.

ONE TO ONE | Jedna na jednoho, typ komunikace nebo interakce zaméfeny na
individudlni pfistup.

PIPELINE Rada krokii nebo procest, které jsou nutné k dokonéeni tikolu nebo
k dosazeni vysledku.

STAGE Féaze nebo krok v procesu nebo projektu.

DEAL Obchodni pfipad - dohoda mezi dvéma nebo vice stranami.

KPI Key Performance Indicator - klicovy ukazatel vykonnosti,
metrika pouzivana k méteni Gispésnosti.

REPORTING Proces tvorby zprav, které shrnuji aktivity, vykon, nebo situaci pro
kontrolu a rozhodovani.

API Application Programming Interface - rozhrani pro programovani

aplikaci, umoznuje komunikaci mezi softwarovymi aplikacemi.
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ENDPOINT

TRIGGER
DELAY
NO-CODE
RESENI

RECRUITMEN

T
PATH

ZAP

FUNKCE

EXTRACT

REPLY TO

SLEEP

SALES

PRE-SALES

B2B

DRAG AND
DROP

SEARCH
RESPONSE
RATE

Koncovy bod je misto, kde aplikace mize posilat pozadavky nebo
ziskavat informace.

Spoustéc - podminka, kterd aktivuje konkrétni proces nebo akci.
Zpozdéni, doba mezi pldnovanym a skute¢nym casem udélosti.
Technologické feSeni, které umoznuje uzivatelim vytvaret
aplikace a procesy bez potteby psani kodu.

Oddéleni naboru novych zaméstnanci.

Vétveni — definuje vice cest automatizace, které¢ odpovidaji
riznym scénaitm.

Automatizace, kterd spojuje dvé nebo vice aplikaci nebo sluzeb,
aby spolu mohly efektivnéji pracovat.

Funkce pouzivana k extrahovani specifickych dat z vétsiho
souboru informaci.

Piima odpovéd’ na e-mail (odpoveéd ve vlakne).

Pauza v procesu, béhem které systém nebo program ¢eka pred
pokracovanim Vv dalSich akcich.

Féaze obchodu, kde se jedné konkrétnéji o sluzbé se
zainteresovanou spolecnosti.

Pted-obchodni faze, kde se konzultuji potteby zadkaznikii,
predvadéji produkty a pfipravuji nabidky, aby se usnadnil
rozhodovaci proces zakaznika.

Business to Business - obchodni model zahrnujici transakce mezi
firmami.

"Tahni a pust’"' — Metoda interakce ve uzivatelskych rozhranich,
ktera umoznuje uzivatelim tahnout objekty na obrazovce a pustit
je na jiném miste.

Nastroj pro hledani specifickych dat v obsazen v sluzbé¢ Make.
Mira odpovédi — Procento lidi reagujicich na dotaz nebo vyzvu,
casto pouzivané v kontextu marketingovych kampani nebo

prazkum?.
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HR

FORMATTER

INBOX E-

MAIL
SPLIT TEXT

Human Resources - Oddéleni ve firmach, které se zabyva
naborem, vzdélavanim, spravou a podporou zaméstnanci.
Formatova¢ — Néstroj nebo software pouzivany k zméné formatu
dat nebo dokumentti podle specifickych pravidel nebo pozadavki.
Ptichozi posta - Hlavni slozka e-mailového uctu, kam ptichazeji
nové e-maily.

Rozdéleni textu - Metoda nebo funkce v programovani a
zpracovani textu, ktera rozd€luje text na mensi ¢asti, naptiklad

podle urcitych znakti nebo vzort.
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