
PHÂN LOẠI KHÁCH HÀNG THEO MỐI QUAN HỆ 

(Mới, Tiếp Cận, Nóng, Tiềm năng, Mất, Chốt) 

 

Việc phân loại mối quan hệ của khách hàng giúp bạn biết nên tập trung hoặc ưu tiên chăm 

sóc khách hàng nào hơn trong số khách hàng mình đang quản lý. 

Đối với người quản lý, bạn cũng nên quy ước 1 tiêu chí chung để có cái nhìn tổng quát hơn. 

 
Ví dụ: Bạn có thể quy ước chung: 

- Mới là khách hàng chưa làm gì, bạn mới chỉ có thông tin khách hàng. 

- Tiếp cân là khách hàng đã từng gặp, từng gọi đện, nhưng nhu cầu chưa rõ ràng hoặc 

chưa tiềm năng ở thời điểm hiện tại.  

- Nóng là khách hàng đang rất hot, khả năng chuyển đổi ra đơn hàng cao, cần tập trung 

chăm sóc. 

- Đừng quên (trạng thái tự động) là khách hàng có từ 30 ngày chưa có liên hệ sẽ tự 

động chuyển vào trạng thái này. 

- Tiềm năng là những người có tiềm năng, có nhu cầu, mức độ thấp hơn Nóng. 

- Mất là khách hàng không có nhu cầu. 

- Chốt là những khách hàng đã mua sản phẩm, đã chốt được đơn hàng. 

 

Bạn có 2 cách để thay đổi mối quan hệ khách hàng. 

a) Cách 1: Thay đổi trong chi tiếp khách hàng 

Bạn vào trong chi tiết một khách hàng: 

 
 

  



b) Cách 2: Thay đổi ở màn hình danh sách khách hàng 

Ờ màn hình danh sách khách hàng, bạn chọn hiển thị cột Mối quan hệ: 

 
 

Bạn nhấp chuột vào ô Mối quan hệ và chọn MQH tương ứng: 

 


