
 

 

 
KỊCH BẢN CSKH DÀNH CHO 

 BẤT ĐỘNG SẢN 
 

Chào các bạn tôi là Nguyễn Văn Tuấn là chuyên viên đào tạo của Getfly CRM. 

Hôm nay tôi sẽ hướng dẫn cho các bạn tài liệu Getfly CRM dành riêng cho bất độn 

sản thiết lập các kịch bản automation chăm sóc khách hàng một cách chủ động. 

Với tính năng chăm sóc khách hàng tự động, thay thế cho việc làm thủ công. Các 

doanh nghiệp đã dần được cải thiện được hoạt động kinh doanh: giảm chi phí, tiết 

kiệm thời gian, nhanh chóng, nâng cao sự nhận diện thương hiệu. Với những lợi 

ích đó, doanh nghiệp sẽ có rất nhiều thời gian tập trung cho việc quan trọng hơn. 

Nâng cao doanh thu, cũng như giảm bớt sức lao động của con người. Chăm sóc 

khách hàng tự động là 1 phần trong chiến dịch Marketing Online.   
Chăm sóc khách hàng bằng việc automation email, sms  được cài đặt  

tự động. Bạn tự soạn nội dung để phù hợp với từng thời điểm từng, sự   
kiện như: Mừng sinh nhật khách hàng, tri ân khách hàng, khuyến mại, ra  
mắt sản phẩm mới, … Ngoài ra còn giúp bạn xem được khách hàng đã  
xem chưa, có click vào link website không, đã nhận được tin nhắn chưa.  
Qua đó loại bỏ những email, số điện thoại ảo, không hợp lệ. Bạn có thể  
sử dụng tính năng cài đặt thời gian để gửi tin nhắn. Tính toán sao cho  
thời gian gửi phù hợp, khung giờ nào, mỗi tuần gửi bao nhiêu lần. Tránh  
việc spam, gửi nhiều tin nhắn trong 1 ngày, gửi lúc đêm, hay lặp đi lặp  
lại nội dung… Sẽ không đem lại hiệu quả, ngược lại còn khiến khách  
hàng khó chịu và có thể xóa sổ doanh nghiệp mãi mãi. 

Trước khi bắt đầu tôi muốn chia sẽ về những nội dung của tài liệu này này đó là: 

 

NỘI DUNG KHÓA HỌC 

QUẢN LÝ VÀ CSKH 

 

1. Automation dành cho quy trình Lịch hẹn với khách hàng 

2. Automation dành cho quy trình Sales trực tiếp (Dùng khi sales đi 

offline có cardvisite mang về) 

3. Automation dành cho khách hàng khi có dự án mới 

4. Automation chăm sóc khách hàng 365 ngày  

    Video này sẽ phù hợp với bộ phận marketing hoặc bộ phận quản lý 



 

 

Sau đây tôi sẽ trình bày chi tiết hơn làm sao để áp dụng những kịch bản cskh của 

Getfly vào doanh nghiệp để vận hành quy trình Automation mang lại hiệu quả cao 

hơn trong sự phát triển của doanh nghiệp, cũng giống như những phần mềm khác, 

bạn càng sử dụng Getfly CRM nhiều, cơ hội nó mang đến cho công việc kinh doanh 

của bạn sẽ càng lớn. 
 

Trước khi đi vào hướng dẫn chi tiết tôi xin đi qua: 
 

Marketing Automation là tính năng ưu việt của Getfly CRM giúp bạn thiết 

lập ra các kịch bản tự đông để chăm sóc khách hàng cũng như ứng viên trước, 

trong và sau khi phòng vấn. Hơn thế nữa, bạn còn có thể tạo ra nhiều quy trình 

làm việc tự động và chăm sóc ứng viên tốt hơn, làm việc tự động và hiệu quả hơn 

Marketing Automation hoạt động theo điều kiện và hành động, nếu có 1 hành 

động xảy ra trên hệ thống mà đáp ứng điều kiện mà bạn đã thiết lập thì nó sẽ xảy 

ra hệ quả mà bạn đã cái đặt sẵn. Và kéo thả dễ dàng. 
 

Để chi tiết hơn, tôi sẽ đi chi tiết từng phần và có những kịch bản 

automation cụ thể hơn:  
 
   Điều kiện để khởi động một quy trình Automation bao gòm phần sau: 
 

Trong Getfly CRM để khởi động một quy trình tự động hóa marketing thì 

hành động khởi đầu có thể bao gồm một trong những thao tác sau: 
 
Điều kiện để hệ quả xảy ra: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Thời gian: 

 



 

 

Hành động sẽ xãy ra 

 

 

 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

Chú ý: Đây là phần tự động nên khi có một hành động thảo mãn điều kiện đặt 

ra thì hệ thống sẽ tự động chạy theo kịch bản mà bạn đã thiết lập. Nên khi tạo 

automation bạn chú ý điều kiện. 

 

 

II. CÁCH THỰC HIỆN 
 
1. Automation dành cho quy trình Lịch hẹn với khách hàng Mục 

tiêu: 
 
- Nhắc nhở lịch hẹn nhân viên và khách hàng tự động, tránh quên lịch. 
 
- Cá nhân hóa doanh nghiệp trong mắt khách hàng. 
 
Các Automation: 
 
Kịch bản Automation 1: SMS nhắc lịch cho khách hàng trước 1 tiếng lịch hẹn 

diễn ra. 
 
Bước 1: Vào Marketing Automation 
 
Bước 2: Lựa chọn điều kiện xảy ra Automation Điền 

đầy đủ các thông tin: 
 
(1) Tên quy trình 

(2) Mô tả chi tiết về cách thức hoạt động của automation (nếu có) 

(3) Chọn hành động và cài đặt thời gian tương ứng 



 

 

 
 
Lựa chọn các hệ quả xảy ra và thiết lập nội dung: Lịch hẹn xem dự án với ai và 

thời gian nào? 

 



 

 

Và giờ đây anh chị đã có một quy trình Automation, cứ có 1 bạn sales phát sinh 

lịch hẹn với khách hàng thì hệ thống sẽ gửi SMS theo kịch bản anh chị đã thiết 

lập. 

Chú ý: tên công việc tạo theo đúng cấu trúc [xemduan] – Tên nhân viên/Tên 

khách hàng/Ngày giờ hẹn gặp khách hàng 

 

 

2. Automation dành cho quy trình Sales trực tiếp (Dùng khi sales đi giới 

thiệu mở bán dự án có cardvisite mang về) 
 
Mục tiêu: 
 
- Cá nhân hóa doanh nghiệp trong mắt khách hàng. 
 
- Giúp khách hàng nhận biết thương hiệu 

- Tránh bỏ sót khách hàng 
 
- Cơ hội bán hàng cao hơn 

- SMS cảm ơn khách hàng sau buổi gặp gỡ 
 
- Thư cảm ơn về buổi gặp gỡ, ngành nghề kinh doanh công ty 
 
- Giới thiệu về doanh nghiệp, điểm khác biệt 
 
- Video/TVC giới thiệu về doanh nghiệp 
 
- Câu chuyện truyền thông  
 
Thao tác chi tiết trên phần mềm: 
 
Bước 1: Tạo Chiến dịch 
 
Bước 2: Lựa chọn điều kiện xảy ra và hệ quả automation 

 

 



 

 

Thiết lập nội dung:  

 

 
 

Tương tự như vậy anh chị thiết lập hết những email gửi đến với khách hàng của 

mình. 

 

 

Như hành động mà tôi đã thiết lập ở trên thì cần phải đưa khách hàng vào đúng 

chiến dịch thì automation mới hoạt động tương ứng với chiến dịch đó, nên sau 

khi thiết lập xong automation trên thì các bạn sale cần phải đưa khách hàng vào 

chiến dịch tương ứng: 
 
Bước 1: Vào khách hàng (F2) -> lựa chọn khách hàng đẩy vào chiến dịch 
 

 
 

 

 



 

 

Bước 2: lựa chọn đúng chiến dịch 

 

 
 

 

3. Automation dành cho khách hàng khi có dự án mới Mục 

tiêu: 
 
- Tạo ra các kênh kết nối thường xuyên với khách hàng thông qua email/sms, 

giúp thương hiệu của bạn luôn nằm trong tâm trí của khách hàng 
 
- Truyền thông đến với các khách hàng đã có sẳn một cách nhanh chóng và tiết 

kiệm được nhiều thời gian, nhân sự. 
 
- Sở hữu quy trình Automation marketing riêng cho DN: Từ lúc khách hàng 

mới tiếp cận ==> Chăm sóc ==> Mua sản phẩm. 
 
- Tiết kiệm 30% nhân lực, thời gian và tiền bạc trong việc Automation 

marketing so với trước đây   
Các Automation thực hiện: Ấn tượng đầu tiên lúc nào cũng quan  
trọng. Hãy tạo ấn tượng tốt với khách hàng bằng cách gửi một lời chào giới 

thiệu về bạn bằng các cách sau:  
 
- Gửi sms cảm ơn + Email cảm ơn, và kèm thông tin về dự án tương ứng 
 
- Gửi các email giới thiệu về: Chủ đầu tư, vị trí dự, Tiện ích dự án, Hiệu quả đầu 

tư, Đơn vị quả lý 
 



 

 

- Gửi email giới thiệu về: Tiến độ thanh toán, Hợp đồng mua bán 
 
- Gửi mail cảm nhận của khách hàng đã mua hàng 
 
- Chính sách cho vay ưu đãi ngân hàng 
 
- Bảng so sách với các dự án cùng phân khúc/khu vực 
 
- Phân tích về phong thủy khách hàng 
 
Thao tác cơ bản trên phần mềm: 
 
Bước 1: Tạo Chiến dịch 
 
Bước 2: Lựa chọn điều kiện xảy ra Automation 

 

 
 

Bước 3: Lựa chọn các hệ quả xảy ra tương ứng với điều kiện, và cài đặt thời gian 

tương ứng cũng như nội dung   

 



 

 

Kết quả cuối cùng: 

 

  
 

Như hành động mà tôi đã thiết lập ở trên thì cần phải đưa khách hàng vào đúng 

chiến dịch thì automation mới hoạt động tương ứng với chiến dịch đó, nên sau 

khi thiết lập xong automation trên thì các bạn sales cần phải đưa khách hàng vào 

chiến dịch tương ứng 

 



 

 

4. Automation chăm sóc khách hàng 365 ngày 
 

Khách hàng ngày càng khắt khe hơn trong tiêu dùng và mong muốn nhận 

được trải nghiệm về sản phẩm và dịch vụ tốt nhất, hoàn hảo nhất. Chính vì vậy, 

nâng cao trải nghiệm khách hàng là vấn đề quan trọng hàng đầu, không thể thiếu 

ở mỗi doanh nghiệp.  
 

Doanh nghiệp cần nhận thức việc đầu tư vào chăm sóc khách hàng và giải pháp 

cho dịch vụ khách hàng sẽ giữ chân khách hàng hiện tại, tạo nên lợi nhuận doanh 

nghiệp. Bởi lẽ, việc tìm kiếm một khách hàng mới sẽ tốn chi phí hơn 4 lần so với 

việc giữ chân khách hàng hiện tại. 
 

Hơn thế, doanh nghiệp cần định hướng nhân viên đi trước cả những mong chờ 

của khách hàng và giữ chân họ bằng cách đưa ra những giải pháp hợp lý, tăng khả 

năng tiến xa và tạo dựng danh tiếng cho thương hiệu, một khách khách hàng được 

đưa vào trạng thái mất thì không có nghãi là mất hẳn (ban đầu họ có nhu cầu 

nhưng trong thời gian chăm sóc họ không còn nhu cầu nữa), không chỉ có họ có 

nhu cầu mà người thân bạn bè của họ có nhu cầu, và khoản thu từ sự tin cậy là 

khoản thu siêu lợi nhuận.   
Mục tiêu: 
 
- Giữ chân khách hàng, Khách hàng không bị bỏ rơi 
 
- Tăng cơ hội bán hàng 
 
- Tạo dựng danh tiếng cho thương hiệu 
 
- Tạo sự gắn kết và khả năng tái mua hàng của khách hàng 
 
Các Automation thực hiện: Cách tháng bạn gửi 1 email đến tập đổi tượng khách 

hàng khi có thông tin khách hàng, không liên lạc được hoặc khách chưa có nhu 

cầu trong thời điểm hiện tại vì bận rộn hoặc chưa đủ tài chính nhưng trong tương 

lại có thể quan tâm trở lại 
 
73% người mua nói rằng họ sẽ tiếp tục làm việc với người môi giới của họ một lần 

nữa hoặc giới thiệu cho một người bạn. Tuy nhiên, 70% người mua nói rằng họ 

quên người môi giới bất động sản cho họ sau một năm. 
 
Vì vậy, nếu không thể trở thành một người bạn trong cuộc sống của khách 

hàng, hãy để lại điều gì đó trong hộp thư đến của họ, chẳng hạn như một email 

hấp dẫn, nhắc họ nhớ tới bạn.   
 

 

 

 



 

 

Thao tác chi tiết trên phần mềm: 
 
Bước 1: Vào Marketing Automation 
 
Bước 2: Lựa chọn điều kiện xảy ra Automation 
 
Điền đầy đủ các thông tin: 
 
(1) Tên quy trình 
 
(2) Mô tả chi tiết về cách thức hoạt động của automation (nếu có) 
 
(3) Chọn hành động 

 

 
 

Bước 3: Lựa chọn các hệ quả xảy ra tương ứng với điều kiện, có bấy nhiêu email 

sẽ tích chọn bấy nhiêu email, và cài đặt thời gian tương ứng 

 

 
 



 

 

 

 

Kết quả cuối cùng: 

 

  
 

 

Như hành động mà tôi đã thiết lập ở trên thì cần phải đưa khách hàng vào đúng 

trạng thái MẤT thì automation sẽ hoạt động, nên sau khi thiết lập xong 

automation trên thì các bạn sales cần phải đưa khách hàng vào trạng thái tương 

ứng 
 

 

CHÚC ANH/CHỊ ÁP DỤNG HIỆU QUẢ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 


