Mapping CRM UCall và CRM theo ngành nghề
Phạm vi: lấy giao diện và các module hiện có trên `https://dev.app.ucall.vn` làm CRM lõi, sau đó mapping cho Spa/Thẩm mỹ, Giáo dục và Bất động sản.

Trạng thái khảo sát: đọc và kiểm tra giao diện/module; không tạo dữ liệu, không gửi tin nhắn và không thay đổi cấu hình trên môi trường dev.
1. CRM lõi UCall đang có
Khách hàng
Cá nhân.
Doanh nghiệp.
Danh sách và saved views.
Adalead/nguồn dữ liệu doanh nghiệp.
Trường tùy chỉnh, nhãn, nguồn khách hàng, hành trình khách hàng.
Owner/support, lịch sử gọi, công việc, lịch hẹn, cơ hội, đơn hàng và phiếu ghi liên quan.
Bán hàng
Cơ hội: pipeline, trạng thái, ưu tiên, nguồn, doanh thu dự kiến, tỷ lệ thắng, ngày dự kiến chốt.
Đơn hàng: sản phẩm, giá, VAT, chiết khấu, doanh thu, thanh toán, công việc/lịch hẹn liên quan.
Sản phẩm: mã, loại, đơn vị, chu kỳ thanh toán, VAT, giá bán, hình ảnh và mô tả.
Tương tác và chiến dịch
Chat đa kênh.
Callbot.
Telesale.
ZNS/SMS.
Email template.
Lịch sử cuộc gọi và bản ghi.
Vận hành
Công việc.
Lịch hẹn.
Lịch làm việc, lịch công việc, lịch hẹn.
Phiếu ghi/ticket với priority, SLA, deadline và phòng ban.
Báo cáo và tự động hóa
KPI theo đối tượng, chu kỳ và tiêu chí đánh giá.
Dashboard.
Tự động hóa với trigger CRM, node logic, thông báo, tra cứu đơn hàng, HTTP Request, version, test và publish.
Billing nền tảng
Module Thanh toán hiện dùng cho gói CRM, Callbot, kịch bản, cước viễn thông và số riêng của UCall. Đây không phải sổ học phí, sổ tiền Spa hay sổ giao dịch bất động sản.
2. Ma trận mapping UCall với ba ngành
	Module UCall
	Spa/Thẩm mỹ
	Giáo dục
	Bất động sản

	Cá nhân/Doanh nghiệp
	Khách hàng dịch vụ, người thanh toán
	Học viên, phụ huynh, người thanh toán
	Người mua, người bán, chủ nhà, nhà đầu tư, đối tác

	Danh sách/Adalead
	Phân nhóm khách, nguồn lead
	Danh sách tuyển sinh, chiến dịch khai giảng
	Nguồn hàng, khu vực, nhóm khách, đối tác

	Cơ hội
	Cơ hội tư vấn/gói dịch vụ
	Hồ sơ tuyển sinh
	Deal/giao dịch bất động sản

	Đơn hàng
	Dịch vụ, gói liệu trình, sản phẩm
	Học phí, hợp đồng đào tạo
	Phí môi giới, phí dịch vụ

	Sản phẩm
	Dịch vụ, gói, vật tư bán lẻ
	Khóa học, giáo trình, đồng phục
	Chỉ làm catalog marketing; không thay thế Property

	Chat/Callbot/Telesale/ZNS/Email
	Tư vấn, xác nhận lịch, tái kích hoạt
	Tuyển sinh, nhắc học phí, chăm sóc phụ huynh
	Tư vấn nhu cầu, gửi dự án, gọi chủ nhà

	Công việc
	Tư vấn, chăm sóc, phân công kỹ thuật viên
	Tuyển sinh, giáo vụ, phản hồi
	Follow-up, hồ sơ, chuẩn bị giao dịch

	Lịch hẹn/Lịch
	Khách, phòng, giường, máy, ca
	Lớp, giáo viên, phòng, buổi học
	Lịch xem nhà, ký hợp đồng

	Phiếu ghi
	Khiếu nại, tình trạng da, biên bản dịch vụ
	Phản hồi, sự cố lớp học
	Vấn đề hồ sơ, pháp lý, khiếu nại

	KPI/Dashboard
	Doanh thu, tái mua, công suất
	Tuyển sinh, đi học, công nợ
	Tồn kho, match, viewing, giao dịch, hoa hồng

	Tự động hóa
	Nhắc lịch, hết hạn gói, chăm sóc sau dịch vụ
	Nhắc học phí, vắng học, tái ghi danh
	Match lead, nhắc follow-up, cảnh báo hold

	Lịch sử cuộc gọi
	Tư vấn và xác nhận lịch
	Tuyển sinh và nhắc phí
	Chủ nhà, người mua, đối tác

	Thanh toán UCall
	Billing dịch vụ UCall; cần ledger Spa riêng
	Billing dịch vụ UCall; cần ledger học phí riêng
	Billing dịch vụ UCall; cần ledger phí/hoa hồng riêng



3. Mapping chi tiết: Spa/Thẩm mỹ
	Nghiệp vụ
	Module UCall sử dụng
	Giữ lại
	Chỉnh sửa/mở rộng
	Module mới

	Tiếp nhận khách và nhu cầu
	Cá nhân, Danh sách, Hành trình, Chat
	Hồ sơ 360°, owner/support, tag, nguồn, timeline
	Chuẩn hóa vùng điều trị, loại da, ngân sách, chống chỉ định
	Consultation/Customer Need

	Tư vấn và chốt gói
	Cơ hội, Chat, Callbot, Telesale
	Pipeline, trạng thái, giá trị dự kiến, lịch sử liên hệ
	Thêm dịch vụ, gói, số buổi, tư vấn viên
	Consultation nếu một khách có nhiều nhu cầu

	Đặt lịch
	Lịch hẹn, Lịch, Công việc
	Ngày giờ, người tham gia, reminder, location
	Dịch vụ, thời lượng, buffer, kỹ thuật viên, tài nguyên và chống trùng
	Room/Bed/Machine/Shift/Availability

	Bán gói và thu tiền
	Đơn hàng, Sản phẩm
	Order, order line, VAT, discount, commission
	Tách dịch vụ, package, sản phẩm, tiền cọc, trả góp
	Package Template, Entitlement, Prepaid Wallet

	Theo dõi quyền lợi
	Đơn hàng và custom field chỉ dùng tạm
	Lưu order gốc
	Không lưu số buổi còn lại bằng text
	Entitlement Ledger

	Thực hiện buổi dịch vụ
	Công việc, Phiếu ghi, file
	Task, note, attachment, activity history
	Trạng thái đến/vắng/hủy/no-show, kỹ thuật viên, vật tư
	Treatment Session, Consent, Before/After Photo

	Kho và vật tư
	Sản phẩm
	Catalog, unit, price
	Tách hàng bán và vật tư tiêu hao
	Batch/lot, tồn kho, consumption ledger

	Hoa hồng
	Đơn hàng, KPI
	Commission type, nhân viên, kỳ KPI
	Tính theo doanh thu thuần, buổi thực hiện, referral
	Commission Rule

	Chăm sóc sau dịch vụ
	Tự động hóa, ZNS, Chat, Callbot
	Flow, template, version, test, publish
	Trigger sau 1/3/7 ngày, hết hạn gói, chưa đặt lịch lại
	Care Policy, Rebooking

	Khuyến mãi/thẻ thành viên
	Sản phẩm, Đơn hàng, Tự động hóa
	Giá, discount, campaign
	Điều kiện theo dịch vụ, chi nhánh, khung giờ
	Promotion Rule, Membership/Tier

	Báo cáo
	KPI, Dashboard
	Filter, chu kỳ, tiêu chí, export
	Công suất phòng, repeat rate, no-show, tiêu hao
	Spa KPI Model



Bốn số phải tách riêng trong Spa
Giá trị bán.
Tiền đã thu.
Công nợ.
Số buổi/quyền lợi còn lại.
4. Mapping chi tiết: Giáo dục
	Nghiệp vụ
	Module UCall sử dụng
	Giữ lại
	Chỉnh sửa/mở rộng
	Module mới

	Lead tuyển sinh
	Cá nhân, Danh sách, Adalead, Cơ hội
	Nguồn, tag, campaign, owner, pipeline
	Pipeline tư vấn, test đầu vào, chờ học, mất lead
	Admission Case

	Nhiều chương trình quan tâm
	Cá nhân và custom field cho MVP
	Hồ sơ và lịch sử tương tác
	Không lưu nhiều chương trình trong một text field
	Program Interest

	Học viên/phụ huynh
	Cá nhân, Doanh nghiệp
	ID, phone, email, owner
	Quan hệ phụ huynh–học viên–người thanh toán
	Learner, Guardian Relationship, Payer

	Chuyển đổi lead
	Cơ hội, Đơn hàng
	Lịch sử lead, người phụ trách, doanh thu
	Không gộp lead, learner và enrollment
	Lead Conversion, Enrollment

	Chương trình/khóa học
	Sản phẩm
	Catalog, mã, giá, VAT
	Level, đầu ra, hình thức học, lịch khai giảng
	Program, Course, Level

	Lớp và ghi danh
	Cơ hội, Đơn hàng, Công việc
	Owner, status, task history
	Active, paused, transferred, completed
	Class, Enrollment, Class Membership

	Lịch lớp
	Lịch hẹn, Lịch
	Tuần/tháng, reminder, participant
	Lịch lặp, ngày nghỉ, học bù, xung đột giáo viên/phòng
	Schedule Rule, Lesson, Classroom

	Điểm danh
	Công việc/Phiếu ghi chỉ là giải pháp tạm
	Note, status, lịch sử
	Không dùng task status thay cho attendance
	Attendance

	Nội dung buổi học
	Công việc, Phiếu ghi
	Description, note, file
	Mục tiêu, homework, tài liệu
	Lesson Detail

	Kiểm tra/điểm
	KPI không thay thế gradebook
	Activity history
	Không lưu điểm trong custom field đơn giản
	Assessment, Gradebook, Result

	Chứng chỉ
	File/Phiếu ghi chỉ dùng tạm
	Attachment, document
	Điều kiện cấp, ngày cấp, số chứng chỉ, xác thực
	Certificate

	Học phí/hợp đồng
	Đơn hàng, Sản phẩm
	VAT, discount, order line, payment
	Tài khoản học phí, kỳ hạn, phân bổ tiền
	Tuition Account, Installment, Contract

	Công nợ/nhắc phí
	Tự động hóa, ZNS, Telesale
	Flow, template, reminder
	Trigger theo kỳ hạn và số tiền còn thiếu
	Debt Ledger, Payment Allocation

	Bảo lưu/chuyển lớp/hoàn phí
	Cơ hội, Công việc, Đơn hàng
	Task/order history
	Quy trình phê duyệt và điều chỉnh
	Transfer, Pause/Resume, Refund, Adjustment

	Giáo trình
	Sản phẩm
	Product, unit
	Giáo trình tặng vẫn trừ kho
	Textbook Inventory, Issue/Return

	Phản hồi/SLA
	Phiếu ghi, Công việc
	Ticket, priority, SLA, deadline
	Phản hồi học viên/phụ huynh và quyền xem
	Feedback, Visibility Snapshot

	Thi online/cổng học viên
	Chưa có module native
	Link/file chỉ là tạm thời
	Xác thực người học, phân quyền riêng
	Online Test, Learner Portal

	Báo cáo
	KPI, Dashboard
	Chu kỳ, tiêu chí, export
	Fill rate, attendance, completion, retention, debt
	Education Report Model



Các phân biệt bắt buộc trong Giáo dục
Người mua khóa học khác người học.
Lead tuyển sinh khác học viên chính thức.
Học viên khác enrollment vào lớp.
Lịch quy tắc khác buổi học thực tế.
Điểm NULL khác điểm 0.
Tài khoản học phí, installment, payment, wallet và refund là các đối tượng khác nhau.
5. Mapping chi tiết: Bất động sản
	Nghiệp vụ
	Module UCall sử dụng
	Giữ lại
	Chỉnh sửa/mở rộng
	Module mới

	Người mua/chủ nhà
	Cá nhân, Doanh nghiệp
	Hồ sơ, owner/support, tag, activity
	Vai trò của từng bên trong giao dịch
	Property Party

	Nguồn lead và nguồn hàng
	Danh sách, Adalead, Cơ hội
	Source, list, campaign, owner
	Phân biệt nguồn khách và nguồn bất động sản
	Source, Partner

	Dự án/khu vực
	Company/List chỉ là giải pháp tạm
	Filter, list, custom field
	Không dùng Company làm Project
	Project, Node, Area, Location

	Kho bất động sản
	Sản phẩm chỉ dùng tạm cho catalog
	Mô tả, hình ảnh, link
	Không gộp tài sản với product
	Property, Property Attribute, Media

	Tin đăng/ủy quyền
	Sản phẩm, Chat chỉ hỗ trợ marketing
	Hình ảnh, mô tả, link
	Draft, active, expired, closed, kênh đăng
	Listing, Mandate

	Giá và lịch sử giá
	Sản phẩm
	Giá hiện tại
	Snapshot theo thời điểm và nguồn
	Price History

	Nhu cầu khách
	Cá nhân, custom field, Cơ hội
	Budget, location, intent, owner
	Nhiều khu vực, nhiều loại nhu cầu, ưu tiên
	Demand, Demand Location, Interest

	Matching
	Danh sách, Tự động hóa chỉ đáp ứng một phần
	Filter, trigger, notification
	Hard filter và xếp hạng giải thích được
	Match, Match Reason

	Xem nhà
	Lịch hẹn, Lịch, Công việc
	Meeting, reminder, participant
	Một buổi xem nhiều tài sản, feedback, giá snapshot
	Viewing, Viewing Item

	Deal/giao dịch
	Cơ hội, Đơn hàng
	Status, expected revenue, close date
	Tách tài sản, bên tham gia, giá trị tài sản, phí
	Transaction, Tx Party, Tx Listing

	Giữ chỗ/đặt cọc
	Đơn hàng chỉ dùng tạm
	Lịch sử thao tác
	TTL, khóa tài sản, phê duyệt
	Hold, Deposit, Hold Expiry

	Hợp đồng/pháp lý
	Phiếu ghi, file
	File, note, deadline
	Phiên bản, người ký, trạng thái pháp lý
	Contract, Document, Signature Evidence

	Phí/hoa hồng
	Đơn hàng, KPI
	Commission type, employee
	Tách phí phải thu, được hưởng, đã thu, đã trả
	Fee, Commission, Cash Entry, Allocation, Payout

	Chia sẻ với đối tác
	Owner/support, Chat
	Quyền sở hữu cơ bản
	Whitelist trường, ACL, link hết hạn, audit
	Share, ACL, Signed Link

	Nhập và đối soát
	Tải lên, Xuất dữ liệu, HTTP Request
	Import/export, API workflow
	Staging, mapping, dedup, rollback
	Import Job, Reconciliation

	Báo cáo/AI
	KPI, Dashboard, Tự động hóa, Callbot
	KPI, flow, report
	Tồn kho, match, viewing, phí, hoa hồng; AI có guardrail
	RE Report Model, AI Matching Assistant



Các phân biệt bắt buộc trong Bất động sản
Property khác Listing, Listing khác Transaction.
Giá trị tài sản khác phí môi giới.
Phí được hưởng khác tiền đã thu.
Hold khác thanh toán và cam kết pháp lý.
AI chỉ đề xuất; không tự giữ chỗ, ký, thu tiền hoặc kết luận pháp lý.
6. Luồng làm việc hằng ngày của Sale Spa
flowchart TD
    spaStart["Bắt đầu ngày"] --> spaQueue["Công việc + Lịch hẹn + Cơ hội"]
    spaQueue --> spaType{"Có lead mới?"}
    spaType -->|"Có"| spaQualify["Cá nhân + Consultation: mục tiêu, vùng điều trị, ngân sách"]
    spaType -->|"Không"| spaFollow["Follow-up: no-show, gói sắp hết, khách chưa đặt lại"]
    spaQualify --> spaConsult["Chat / Callbot / Telesale: tư vấn"]
    spaConsult --> spaBook{"Khách đặt lịch?"}
    spaBook -->|"Chưa"| spaNext["Tạo Công việc và ngày gọi lại"]
    spaBook -->|"Có"| spaResource["Lịch hẹn: kiểm tra kỹ thuật viên, phòng, giường, máy"]
    spaResource --> spaReminder["ZNS/SMS: xác nhận và nhắc lịch"]
    spaReminder --> spaArrive{"Khách đến?"}
    spaArrive -->|"Không"| spaNoShow["Ghi no-show và kích hoạt flow tái hẹn"]
    spaArrive -->|"Có"| spaHandoff["Bàn giao Treatment Session cho kỹ thuật viên"]
    spaHandoff --> spaOrder["Đơn hàng: dịch vụ, gói, sản phẩm"]
    spaOrder --> spaMoney["Ghi tiền đã thu và công nợ"]
    spaMoney --> spaRights["Entitlement: cấp/trừ số buổi"]
    spaRights --> spaCare["Chăm sóc sau dịch vụ và đặt lịch tiếp theo"]
    spaCare --> spaEnd["Cuối ngày: cập nhật next action và KPI"]
Checklist Sale Spa
Đầu ngày: lead mới, khách hôm nay, no-show, gói sắp hết.
Trong ngày: tư vấn, chốt gói, đặt lịch và kiểm tra tài nguyên.
Khi khách đến: xác nhận, bàn giao kỹ thuật viên, ghi nhận dịch vụ.
Sau dịch vụ: cập nhật buổi đã dùng, tiền đã thu, công nợ, lịch tiếp theo.
Cuối ngày: xử lý cơ hội chưa chốt và cập nhật KPI.
7. Luồng làm việc hằng ngày của Sale Giáo dục
flowchart TD
    eduStart["Bắt đầu ngày"] --> eduQueue["Cơ hội + Công việc + Danh sách tuyển sinh"]
    eduQueue --> eduLead{"Có hồ sơ tuyển sinh mới?"}
    eduLead -->|"Có"| eduQualify["Admission Case: người học, phụ huynh, người thanh toán"]
    eduLead -->|"Không"| eduFollow["Follow-up: chưa nghe máy, chưa test, chưa đóng phí"]
    eduQualify --> eduNeed["Chương trình, trình độ, mục tiêu, lịch học, ngân sách"]
    eduNeed --> eduContact["Callbot / Telesale / Chat: tư vấn và đặt lịch test"]
    eduContact --> eduAssess{"Đủ điều kiện xếp lớp?"}
    eduAssess -->|"Chưa"| eduNurture["Tự động hóa nuôi dưỡng và tạo việc bổ sung"]
    eduAssess -->|"Có"| eduClass["Kiểm tra lớp, lịch, giáo viên, sĩ số"]
    eduClass --> eduProposal["Gửi chương trình, học phí, lịch học, điều khoản"]
    eduProposal --> eduEnroll{"Khách xác nhận ghi danh?"}
    eduEnroll -->|"Chưa"| eduNext["Tạo next action và lịch gọi lại"]
    eduEnroll -->|"Có"| eduContract["Enrollment + Hợp đồng + Tài khoản học phí"]
    eduContract --> eduPayment{"Đã thanh toán theo chính sách?"}
    eduPayment -->|"Chưa"| eduDebt["Ghi installment/công nợ và nhắc ZNS"]
    eduPayment -->|"Có"| eduHandoff["Bàn giao cho giáo vụ và lớp học"]
    eduHandoff --> eduCare["Theo dõi buổi đầu, điểm danh, phản hồi"]
    eduCare --> eduRenew["Nhắc tái ghi danh hoặc học cấp độ mới"]
    eduRenew --> eduEnd["Cuối ngày: cập nhật pipeline và KPI"]
Checklist Sale Giáo dục
Đầu ngày: lead mới, lớp sắp khai giảng, lịch test, hồ sơ thiếu.
Trong ngày: xác định đúng người học, phụ huynh và người thanh toán.
Trước khi chốt: kiểm tra lớp còn chỗ, lịch giáo viên, học phí, bảo lưu.
Khi ghi danh: tạo Enrollment, hợp đồng, kỳ thanh toán và xác nhận tiền.
Sau bàn giao: theo dõi buổi đầu, phản hồi và nguy cơ nghỉ học.
Cuối ngày: cập nhật lý do mất lead, tỷ lệ chuyển đổi và công nợ.
8. Luồng làm việc hằng ngày của Sale Bất động sản
flowchart TD
    reStart["Bắt đầu ngày"] --> reQueue["Demand + Listing + Công việc + Lịch xem nhà"]
    reQueue --> reSource{"Có nhu cầu hoặc nguồn hàng mới?"}
    reSource -->|"Nhu cầu"| reQualify["Demand: loại giao dịch, ngân sách, khu vực, thời hạn"]
    reSource -->|"Nguồn hàng"| reVerify["Property/Listing: chủ sở hữu, trạng thái, giá, pháp lý"]
    reQualify --> reMatch["Match: lọc cứng và xếp hạng có giải thích"]
    reVerify --> reMatch
    reMatch --> reShortlist["Tạo danh sách bất động sản phù hợp"]
    reShortlist --> reShare["Chia sẻ qua Chat/Email với ACL"]
    reShare --> reViewing{"Khách muốn xem?"}
    reViewing -->|"Chưa"| reFollow["Tạo Công việc follow-up và nuôi dưỡng"]
    reViewing -->|"Có"| reSchedule["Lịch hẹn: xem một hoặc nhiều tài sản"]
    reSchedule --> reFeedback["Ghi feedback, mức quan tâm, giá snapshot"]
    reFeedback --> reDeal{"Có ý định giao dịch?"}
    reDeal -->|"Chưa"| reRematch["Điều chỉnh Demand và match lại"]
    reDeal -->|"Có"| reNegotiate["Cơ hội: đàm phán giá, điều kiện, các bên"]
    reNegotiate --> reHold{"Cần giữ chỗ/đặt cọc?"}
    reHold -->|"Có"| reApproval["Hold có thời hạn, phê duyệt, audit"]
    reHold -->|"Không"| reContract["Chuẩn bị hồ sơ giao dịch"]
    reApproval --> reContract
    reContract --> reTransaction["Transaction + Contract + Document"]
    reTransaction --> reFee["Tính phí môi giới, hoa hồng, đối soát"]
    reFee --> reEnd["Cuối ngày: cập nhật deal, nguồn hàng và KPI"]
Checklist Sale Bất động sản
Đầu ngày: nhu cầu mới, listing mới, lịch xem nhà, deal sắp hết hạn.
Trong ngày: xác minh nhu cầu, kiểm tra hàng, giá và tình trạng pháp lý cơ bản.
Trước khi gửi khách: chọn hàng phù hợp, ghi nguồn và thời điểm cập nhật giá.
Khi xem nhà: tạo Viewing, ghi từng tài sản đã xem và phản hồi.
Khi khách quan tâm: tạo/tiến hành Cơ hội, đàm phán và xác định các bên.
Khi đặt chỗ: tạo Hold có thời hạn và quyền phê duyệt.
Khi chốt: tạo Transaction, Contract, Document, Fee và Commission.
Cuối ngày: cập nhật deal, listing hết hiệu lực, lý do mất deal và dự báo doanh thu.
9. Luồng bàn giao chung
flowchart LR
    lead["Lead từ Chat / Callbot / Telesale / Adalead"] --> contact["Cá nhân hoặc Doanh nghiệp"]
    contact --> opportunity["Cơ hội hoặc hồ sơ ngành"]
    opportunity --> meeting["Lịch hẹn"]
    meeting --> order["Đơn hàng / Enrollment / Transaction"]
    order --> payment["Thanh toán và công nợ"]
    payment --> handoff["Bàn giao vận hành"]
    handoff --> activity["Buổi dịch vụ / Buổi học / Viewing"]
    activity --> care["Chăm sóc và follow-up"]
    care --> kpi["KPI và Dashboard"]
    kpi --> nextAction["Next action ngày tiếp theo"]
    nextAction --> opportunity
10. Trạng thái tối thiểu phải cập nhật
Spa
Mới → Đã tư vấn → Đã đặt lịch → Đã đến → Đã bán gói → Đang thực hiện → Chờ tái đặt lịch → Hoàn tất
Giáo dục
Lead mới → Đã xác định nhu cầu → Đã test/tư vấn → Đề xuất chương trình → Chờ ghi danh → Đã ghi danh → Đã bàn giao lớp → Tái ghi danh
Bất động sản
Nhu cầu mới → Đã xác minh → Đã match → Đã gửi hàng → Đã xem → Đàm phán → Hold/Đặt chỗ → Hợp đồng → Hoàn tất
Ở mọi trạng thái chưa hoàn tất, UCall nên bắt buộc có:
Người phụ trách.
Ngày xử lý tiếp theo.
Kênh liên hệ tiếp theo.
Kết quả lần liên hệ gần nhất.
Lý do mất hoặc tạm dừng cơ hội.
11. Lộ trình triển khai đề xuất
Giai đoạn 1: Chuẩn hóa lõi UCall
Association giữa Contact, Company, Deal, Order, Meeting, Task và Ticket.
Permission theo bản ghi và trường dữ liệu.
Audit log và event cho lịch, đơn hàng, deal, message.
Chuẩn hóa money, payment, debt, refund.
Giai đoạn 2: Xây vertical nghiệp vụ
Spa: lịch, gói, quyền lợi, buổi dịch vụ, công nợ.
Giáo dục: lead, learner, class, lesson, attendance, tuition.
Bất động sản: property, listing, demand, matching, viewing, transaction.
Giai đoạn 3: Kho, đối soát và báo cáo
Vật tư/giáo trình.
Hoa hồng.
Công nợ, hoàn tiền, điều chỉnh.
Dashboard chuyên ngành.
Giai đoạn 4: AI và tích hợp
AI matching, gợi ý follow-up, tóm tắt cuộc gọi.
Website, cổng học viên, sàn đăng tin và thanh toán.
AI chỉ đề xuất; hành động pháp lý hoặc tài chính cần quyền và xác nhận của người dùng.
12. Kết luận
UCall có thể làm CRM lõi dùng chung cho cả ba ngành ở các năng lực: liên hệ, tương tác, bán hàng, công việc, lịch, chiến dịch, báo cáo và tự động hóa.
Phần cần xây riêng nằm ở nghiệp vụ domain:
Spa: quyền lợi gói, buổi dịch vụ, tài nguyên và chăm sóc sau điều trị.
Giáo dục: learner, enrollment, lớp, buổi học, điểm danh, học phí và chứng chỉ.
Bất động sản: property, listing, matching, viewing, hold, transaction, hợp đồng và hoa hồng.
Không nên tạo ba CRM độc lập. Nên giữ một lõi UCall, bổ sung object và workflow theo từng vertical, rồi hiển thị các tab/ngữ cảnh ngành ngay trên hồ sơ khách hàng, cơ hội, đơn hàng và lịch hẹn.
CRM UCall và CRM theo ngành nghề




