
 

SỬ DỤNG CRM HIỆU QUẢ 

DÀNH RIÊNG CHO BỘ PHẬN SALES 

 

 

Chào các bạn tôi là Nguyễn Văn Tuấn - Chuyên viên đào tạo của Getfly. Hiện 

tại tôi đã có kinh nghiệm triển khai cho hơn 100 doanh nghiệp tại Việt Nam. 

Trong quá trình triển khai CRM tôi nhận thấy rất nhiều doanh nghiệp gặp khó 

khăn trong việc quản lý công việc và thúc đẩy hiệu quả làm việc của đội ngũ 

nhân sự kinh doanh. Trong bài này tôi sẽ chia sẻ với anh chị làm thế nào để sử 

dụng công cụ Getfly CRM để quản lý đội ngũ nhân sự một cách hiệu quả nhất. 

 

Vấn đề đặt ra 

Trong quá trình tiếp xúc với doanh nghiệp, tôi thấy có một số vấn đề mà bộ 

phận kinh doanh của tất cả doanh nghiệp nói chung đểu đang gặp phải đó là: 

1, Khách hàng mỗi nhân viên kinh doanh quản lý 1 file riêng. Điều này dẫn đến 

dễ bị thất thoát thông tin khách hàng, nhân viên kinh doanh nghỉ mang theo 

khách hàng hoặc tệ hơn là kinh doanh chuyển thông tin khách hàng sang công 

ty khác mà chủ doanh nghiệp không nắm được. 

2, Không có lưu trữ lịch sử chăm sóc khách hàng. Bộ phận quản lý không biết 

nhân viên kinh doanh chăm sóc thế nào, đến đâu rồi; cần biết lại phải hỏi lại; 

Nhân viên mới vào không biết khách hàng đã sử dụng hay chưa, lịch sử chăm 

sóc của khách hàng như thế nào? KH này có vấn đề gì? Lại phải mất công hỏi 

lại và tìm hiểu khách hàng lại từ đầu…  

3, Quản lý không nắm đước thông tin công việc của nhân viên, có thực sự đi 

làm, đi hẹn gặp khách hàng hay không; kế hoạch công việc của nhân viên thế 

nào? Tuần này tháng này kế hoạch làm việc là gì?  

4, Không có dữ liệu báo cáo tổng hơp để đánh giá nhân viên. Không biết người 

nào tốt, người nào không tốt, vì sao không tốt. 

5, Không có công cụ để hỗ trợ nhân viên kinh doanh làm việc tốt hơn => Nhân 

viên nhiều việc, hay quên dẫn đến trường hợp khách hàng bị bỏ rơi và không 

được chăm sóc. 

6, Bộ phận Kinh doanh mỗi người làm việc một kiểu, không có quy trình, mạnh 

ai người ấy chạy. 

 

Getfly hỗ trợ những vấn đề cho bộ phận Sales 

Để giải quyết được vấn đề trên thì trên phầm mềm của Getfly CRM có đầy đủ 

các công cụ để các bạn có thể dễ dàng quản lý được nhân viên kinh doanh trong 

công ty làm việc như thế nào và cụ thể trên Getfly như sau: 

1, Hệ thống Geftly hỗ trợ dữ liệu khách hàng được tập trung, không bị phân tán, 

tránh việc mất dữ liệu khách hàng, hạn chế tối đa việc trùng lặp và chồng chéo 

khách hàng thông qua tag khách hàng (F2). Và giải quyết được luôn tình trạng 



tranh dành khách hàng của nhân viên trong công ty. (Bởi khi 1 KH đã đưa lên 

hệ thống thì nếu nhân viên khác nhập trùng lại thông tin này hệ thống sẽ thông 

báo là khách hàng đã có và người phụ trách là ai) và hỗ trợ thêm rất nhiều công 

cụ tìm kiếm nhanh. 

2, Về việc quản lý lịch sử làm việc với khách hàng, trên Getfly thì có công cụ 

trao đổi và mối quan hệ giúp bạn chủ động quản lý khách hàng theo từng giai 

đoạn và giúp cho các bạn nhân viên báo cáo ngay sau khi kết thúc cuộc gọi với 

khách hàng một cách nhanh chóng, tránh mất thời gian trong việc báo cáo, ở 

đây ban quản lý cũng có thể theo dõi để biết được tình hình chắm sóc khách 

hàng của nhân viên mà không cần giống như trước đây phải hỏi đi hỏi từng 

nhân viên , nhắc nhỡ các bạn liên hệ khách hàng và bạn nhân viên mới nhìn vào 

có thể biết được nhân viên cũ đã chăm sóc khách hàng này sao rồi. 

3, Bộ phận kinh doanh có thể chủ động lập lịch và khai thác khách hàng một 

cách khoa học và triệt để với tag lịch hẹn trên GF. Công cụ lịch hẹn trên phầm 

mềm sẽ giúp cho các bạn kinh doanh dễ dàng theo công việc của mình, tránh 

quên lịch với khách, bộ phận quản lý cũng quản lý được lịch làm việc của nhân 

viên ( tránh ra ngoài trốn việc) và giúp khách hàng tránh quên lịch hẹn với cty 

của mình (dùng phần automation nhắc lịch). 

4, Tất cả các thông tin lịch sử giao dịch với khách hàng cụ thể, rõ ràng dễ dàng 

cho việc tư vấn chốt sales, tất cả sẽ được lưu trữ trên tag trao đổi của từng khách 

hàng, cuốn nhật kí với từng khách hàng ngoài ra có phần KPI (F7) giúp tổng 

hợp cụ thể tất cả việc làm của bộ phận sales trong tuần, tháng, năm… 

5, Hệ thống Getfly có phần công việc hỗ trợ nhân viên kinh doanh tránh quên 

việc và khi nhìn vào dự án công việc có thể biết được tiến hành đến đâu như thế 

nào rồi ngoài ra có tính năng Automation tự động gửi email chăm sóc khách 

hàng khi số lượng khách hàng phụ trách nhiều và quản lý theo dõi báo cáo để hỗ 

trợ nhân viên. 

6, Và một điểm lợi thế khi sử dụng hệ thống đó là tất cả các nhân viên kinh 

doanh đều làm việc trên 1 nền tảng chung. Điều này sẽ hỗ trợ cho bộ phận quản 

lý có thể dễ dàng thống nhất quy trình làm việc và quản lý double-check tất cả 

các thông tin của bộ phận sales một cách rõ ràng.  

 

  



 

Sử dụng trên hệ thống Getfly CRM 

 

Ngày hôm nay, tôi sẽ chia sẻ quy trình làm việc giúp các bạn làm hiệu quả hơn 

trong việc quản lý đội ngũ kinh doanh và những việc bạn cần làm trên Getfly là: 

1, Lưu trữ khách hàng tập trung. 

2, Phân loại khách hàng: theo mối quan hệ, theo nhóm, theo nguồn 

3, Theo dõi lịch sử làm việc. 

4, Chăm sóc khách hàng = công cụ tự động automation, emai marketing. 

5, Thống kê báo cáo kết quả kinh doanh, đo lường hiệu quả làm việc của bộ 

phận Kinh doanh 

Trên đây tôi đã chia với các bạn về những việc bạn cần làm sau đây tôi sẽ trình 

bày chi tiết hơn làm sao để bộ phận kinh doanh áp dụng GF mang lại hiệu quả 

cao hơn trong sự phát triển của doanh nghiệp: 

 1, Lưu trữ khách hàng tập trung. 

Thứ nhất là Nhận khách hàng từ Marketing đổ về. 

Khi bộ phận Marketing đã tạo các form đăng ký thông tin và chuyển khách 

hàng vào các chiến dịch thì bộ phận sales sẽ nhận được các Thông báo khi có 

khách hàng mới. Nhiệm vụ của BP sales là truy cập vào chiến dịch để đăng ký 

cơ hội. 

 

  



Tick vào chiến dịch mà anh chị tiếp nhận khách 

 

Đưa chuột vào khách hàng sau đó nhấn nút đăng ký. 

 

Sau khi đăng ký thì sẽ tiến hành xử lý khách hàng và kéo sang cột trạng thái 

tương ứng với quy trình mà bạn làm với khách hàng như hình: 

 
 

 

ở phần này khi bạn kéo khách hàng đến bước cuối là chốt sales – bán hàng cũng 

hỗ trợ các bạn lên đơn hàng trực tiếp từ đây luôn nhé. 



 
 

Thứ hai với các khách hàng do BP sales tự tìm kiếm hoặc được giới thiệu: 

Có 2 cách đưa thông tin khách hàng lên hệ thống: 

+ Thêm mới: ckick chuột vào gốc tay trái trên màn hình mục thêm mới màu 

xanh và làm theo các bước như hình: 

 
 

Điền thông tin khách form như hình: 

 



 

+ Upload khách hàng: Với số lượng data có sẳn từ vài chục hoặc vài trăm trở 

lên thì các anh chị có thể tải up lên bằng file excel như sau: 

 
 

Tick chọn file mẫu -> chọn mẫu đầy đủ -> nhấn tải xuống 

 
Điền đầy đủ thông vào file sau đó chọn -> tải lên danh sách. 

 



 

 
 

2, Phân loại khách hàng: việc này giúp bạn chuẩn hóa lại dữ liệu khi đưa lên 

hệ thống tránh trường hợp trong công ty mỗi người đặt theo một kiểu không 

đồng nhất và việc này bạn phải cấu hình những phần này: 

-  Mối quan hệ: là các bước mà bạn tiếp cận khách hàng của mình đến giai 

đoạn nào. Và những mối quan hệ này giúp sales biết được mình làm việc với 

khách hàng tới đâu và các mối quan hệ thường là: 

Mới-> Tiếp cận -> Tiềm năng-> Nóng-> Chốt đơn-> upsale -> Mất. 

- Mới khi khách hàng mới được bộ phận marketing chuyển cho bộ phận sales 

hay sales tự thêm lên hệ thống. 

- Tiếp cận: là bộ phận sales gọi điện tư vấn hay gửi email với khách hàng mới 

được chuyển chăm sóc. 

- Tiềm năng là sau khi chia cho nhân viên sales liên hệ tư vấn và đặt được lịch 

hẹn với khách hàng nhưng khách hàng vẫn nói để anh/chị dùng thử hay tham 

khảo thêm. 

- Nóng là đối với những khách hàng mà khi tư vấn sales cảm thấy khả năng 

mua sảng phẩm hay sử dụng của bên mình đến 80%. 



- Chốt đơn hàng là khi khách hàng đồng ý mua sản phẩm theo như bạn tư vấn 

và lên đơn hàng ghi nhận doanh số cho mình. 

- Upsale là những khách hàng sử dụng sản phẩm của bên mình rồi cảm thấy ok 

quay lại sử dụng tiếp mua thêm. 

- Mất là khách hàng không sử dụng dịch vụ của bên mình hoặc đăng sử dụng 

bên khác. 

Và còn một trạng thái mà trên hệ thống của Getfly tự sinh ra để nhắc nhở các 

bạn biết đước khách hàng đã bào lâu rồi các bạn chưa chăm sóc lại tránh bỏ sót 

khách hàng hệ thống tự động chuyển khách hàng vào trạng thái Đừng quên nếu 

sau số ngày thiết lặp sẵn hệ thống mà bạn chưa chăm sóc và khi khách hàng lỡ 

vào thì bạn có thể làm các thao tác sau sẽ chuyển lại trang thái tương ứng là gửi 

email, sms, gọi điện, tạo công việc iên quan tới khách hàng, lên đơn hàng… 

- Nhóm khách hàng 

Mục đích của phân nhóm khách hàng để sau này các bạn có thể lọc và tìm kiếm 

đến những đối tượng khách hàng đó một cách dễ dàng. Và giúp cho bộ phận 

marketing chạy các chiến dịch kinh doanh, chính sách bán hàng, quy trình chăm 

sóc khách hàng dành riêng cho từng đối tượng khách hàng thuộc nhóm bất kỳ 

mà các bạn mong muốn hiện tại khách hàng giúp bạn phân loại theo dạng hình 

cây, một nhóm có thể chia ra thành nhiều nhóm nhỏ hơn. 

Và thường mỗi công ty sẽ phân chia nhóm khách hàng này theo đặc thù riêng 

của công ty mình. 

- Phân nhóm theo mảng sản phẩm cung cấp cho thị trường 

- Phân nhóm theo khu vực địa lý 

- Phân nhóm theo cấp độ khách hàng 

- Nguồn khách hàng 

Nguồn khách hàng là những nơi các bạn lấy được thông tin khách hàng về.  

Mục đích của việc thống kê nguồn khách hàng giúp ích cho việc sau này các 

bạn có thể thống kê nguồn khách hàng nào có hiệu nhất, đem về doanh thu cao 

nhất. Từ đó có những điều chỉnh các chiến dịch marketing hoặc quảng cáo dành 

cho các nguồn khác nhau. 

Các nguồn khách hàng thường là Facebook, Zalo, Hội thảo, Khách hàng giới 

thiệu, Tự tìm kiếm, Hotline… 

 

 

 

 



HƯỚNG DẪN THIẾT LẬP 

 

 

Thiết lập mối quan hệ 

 

Thiết lập nhóm khách hàng 

 



Thiết lập nguồn khách hàng 

 

 

3, Theo dõi lịch sử làm việc. 

+ Tạo báo cáo: Sau khi các anh chị tiếp cận khách hàng thì sẽ cần note lại báo 

cáo về nội dung đã tư vấn cho khách hàng. 

Tick trực tiếp vào khách hàng đó: 

 
Chọn tab trao đổi. 

 



 
 

Với những thông tin báo cáo quan trọng, anh chị nên ký hiệu bằng 1 ký tự đặc 

biệt để sau này dễ dàng trong việc tìm kiếm. VD: dấu “#”. 

Để tìm kiếm lại những báo cáo của nhân viên cũng như lịch sử chăm sóc khách 

hàng đến đâu. 

Và thường bộ phận sales có nhưng #key đó là: 

#telesales,  

#tư vấn,   

#hẹn gặp,  

#bàn giao. 

Tick trực tiếp vào khách hàng -> tab trao đổi -> gõ dấu # vào mục tìm kiếm như 

hình : 

 



 

 

 

Hệ thống sẽ cho ra các báo cáo về khách hàng đó như hình: 

 
 

+ Tạo lịch hẹn: Sau khi nhân viên đã trao đổi với khách hàng nếu có những lịch 

hẹn hàng để gặp trực tiếp hoặc đi dự án thì sẽ tiến hành lên lịch hẹn để hệ thống 

ghi nhận cũng như để quản lý có biết được lý do đi ra ngoài của nhân viên. 

Tick vào khách hàng muốn lên lịch: 

 
Chọn qua tab lịch hẹn: 

 

 



Nhấn vào thêm công việc: 

Điền thông tin theo Form như hình: 

 

 
 

+ Tạo báo giá, hợp đồng, đơn hàng để ghi nhận doanh số: 

Tạo báo giá. 

Có 2 cách để tạo báo giá  

Cách 1: 

Vào trực tiếp khách hàng -> chọn giao dịch -> chọn báo giá 



 

 
Sau đó chọn tạo báo giá 

 

 



 
Chọn sản phẩm và cập nhật các phần giá cũng như chiết khấu sau khi xong chọn 

cập nhật. 

 

Cách 2 là vào bán hàng -> chọn báo giá. 

 
 

Sau đó chọn   

 
 

 

 

 



Tìm thông tin của khách hàng cần báo giá 

 
Chọn sản phẩm cần báo giá và sau đó chọn cập nhật 

Tạo hợp đồng. 

Vào trực tiếp khách hàng -> chọn giao dịch -> chọn hợp đồng-> hợp đồng bán. 

 

 
 

 

 



 

Những phần có dấu sao màu đỏ bắt buộc phải nhập mới hoàn thiện được hợp 

đồng. 

 
Thông tin khách hàng đã có sẵn chỉ cần chọn sản phẩm tưng ứng. 

 
- Thêm các nội dung điều khoản trong hợp đồng 2 bên nếu có. 

- Hệ thống một vài chức năng giúp bạn nhắc nhở bạn khi đến hạn hợp đồng. 

Cuối cùng là cập nhật để hoàn thiện hợp đồng. 

Cách 2 là vào bán hàng -> chọn hợp đồng bán. 



 
Tạo đơn hàng: để ghi nhận doanh số cho bộ phận sale 

Có 2 cách để tạo đơn hàng 

Cách 1: 

Vào trực tiếp khách hàng -> giao dịch -> đơn hàng -> thêm dơn hàng. 

 
 

 
 



 
Cách 2 : Vào bán hàng -> thêm đơn hàng. 

 
 

 
Đến bước này thì cả 2 cách đều làm giống nhau: 

B1: Nhập thông tin khách hàng 

 
 

 

 

 

 

 

 



B2: Lựa chọn sản phẩm bán và số lượng, đơn giá. 

 

 

4, Chăm sóc khách hàng bằng công cụ tự động automation, emai 

marketing. 

Đối với bộ phận Kinh doanh, Getfly có thể hỗ trợ một số automation và thường 

bộ phận quản lý hoặc bộ phận marketing thiết lập và có những automation như 

sau: 

- Automtion gửi thông tin tài khoản cho các khách hàng mới 

Phần automation này hỗ trợ khi khách hàng đăng ký qua form để lại thông tin 

thì sẽ gửi cho khách hàng một tài khoản demo để dùng thử. 

- Automation tạo lịch hẹn với khách hàng 

Trước đây bạn có quá nhiều lịch hẹn gặp với khách hàng bạn không thể nhớ hết 

hoặc khi đến gặp khách hàng thì lại bị báo bận. Getfly sẽ giải quyết hết những 

khó khăn trên bằng 1 sms cho nhân viên và cho khách hàng trước 1 tiếng tạo sự 

chuyên nghiệp hơn bằng cách thiết lập automation tạo lịch hẹn với khách hàng  

và các bạn tạo tên công việc đúng key mà bên marketing or quản lý thiết lập 

trước. 

- Automation cảm ơn khi khách hàng mua hàng 

Thay vì trước đây sau khi khách hàng mua hàng các bạn phải gọi lại hoặc nhắn 

tin cảm ơn khách hàng thì trên Getfly sẽ có automation giúp bạn làm việc này 

tránh mất thời gian.  

- Automation khi cho KH báo không có nhu cầu hoặc sử dụng dịch vụ của bên 

khác rồi (Sai đối tượng / Mất) 



Khi những khách hàng hiện lúc đó chưa có nhu cầu hoặc sử dụng bên khác rồi 

để chăm sóc lại mất rất nhiều thời gian vì các bạn còn phải dành thời gian chăm 

sóc những khách hàng tiềm năng vì thế automation của Getfly sẽ giúp bạn điều 

này bằng những email theo từng tháng trong năm giới thiệu tính năng mới hay 

tác dụng hoặc một vài đối tác sử dụng tốt. 

- Automation giao công việc cho nhân viên kinh doanh gọi lại sau 1 tháng / 3 

tháng sử dụng dịch vụ để upsales sản phẩm mới. 

Bạn có quá nhiều công việc phải thì việc 1 hoặc 3 tháng sau gọi lại upsale là 

điều rất khó thì đối với việc này thì Getfly hỗ trợ các bạn tự động sinh ra công 

việc sau thời gian bao nhiêu ngày nhắc bạn phải liên hệ lại với khách hàng đó.  

5, Thống kê báo cáo kết quả kinh doanh, đo lường hiệu quả làm việc của 

từng nhân viên kinh doanh. 

Đối với bộ phận kinh doanh, Getfly sẽ hỗ trợ anh chị xem đánh giá được tình 

hình kết quả kinh doanh của: 

- Một nhân viên kinh doanh 

- Một phòng ban kinh doanh / chi nhánh 

- Toàn bộ công ty 

- Và phân tích kết quả theo sản phẩm: dòng sản phẩm hoặc nhóm sản 

phẩm. 

Kết quả kinh doanh của một nhân viên 

Truy cập vào KPI (F7)  hoặc phím tắt F7 => nhân viên. 

 

GetFly CRM còn cung cấp cho bạn chỉ số KPI của từng nhân viên. Nhân viên 

của bạn cũng tự theo dõi và đánh giá được hiệu suất làm việc của chính họ để có 

sự điều chỉnh hợp lý. Điều tuyệt vời nhất là nhân viên của bạn có thể tự đánh 

giá được CHÍNH XÁC tỷ lệ chuyển đổi của họ từ khách hàng tiềm năng sang 

khách hàng mua hàng. Đây là bí mật kinh doanh mà không phải CEO nào cũng 

biết. 



 
 

Ở bảng này anh chị sẽ thấy được 1 nhân viên kinh doanh:  

- Phân cho nhân viên bao nhiêu khách hàng / hoặc nhân viên tự tìm kiếm bao 

nhiêu khách hàng trong 1 khoảng thời gian. 

- Nhân viên cho chăm chỉ làm việc hay không? Thông qua các chỉ số: số cuộc 

gọi, số sms, số email, số trao đổi, số lịch hẹn đi gặp khách hàng hoặc số công 

việc 

- Tỷ lệ chuyển đổi từ lịch hẹn / đơn hàng là nhân viên là như nào? => Đánh 

giá 1 nhân viên làm việc thế nào? 

- Kết quả kinh doanh thế nào? Doanh số ra sao? 

- Doanh số của kinh doanh này trên nguồn nào là tốt nhất? Từ Marketing hay 

tự kiếm khách hàng 

 Nhân viên và cấp quản lý có thể theo dõi , quản lý các công việc một cách 

chính xác. 

Thống kê số lượng khách hàng được chăm sóc trong 1 khoảng thời gian nhất 

định, đánh giá được hiệu suất làm việc của nhân viên để có sự điều chỉnh hợp 

lý. 

Theo dõi được tổng các đơn hàng chính xác của từng nhân viên, nhân viên tự 

theo dõi công nợ để có chính sách làm việc hợp lý. 



 

Một phòng ban kinh doanh / chi nhánh 

Truy cập vào KPI (F7)  hoặc phím tắt F7 => Phòng ban. 

 

Không chỉ là KPI của nhân viên, GetFly CRM tiếp tục cung cấp cho bạn công 

cụ mạnh mẽ hơn để đánh giá KPI của từng phòng ban. Nếu bạn có từ 2 phòng 

kinh doanh độc lập trở lên thì đây là cơ hội tuyệt vời để bạn có thể đánh giá 

được năng lực của Trưởng phòng và các thành viên của nhóm thông qua tính 

năng này. 

Đánh giá được năng lực các thành viên của nhóm qua các công việc mà nhân 

viên làm việc trên hệ thống một cách chi tiết và cụ thể, rõ ràng. Biết được nhân 

viên nào đang tỏa sáng, nhân viên nào đang gặp vấn đề, từ đó đưa ra chính sách 

khuyến khích, thưởng phát cho nhân viên. 

Thống kê được doanh số của từng phòng ban, đưa ra chiến lược bán hàng cho 

từng bộ phận, cách quản lý và làm việc của phòng ban. 

 



 

Toàn bộ công ty (khách hàng) 

Truy cấp vào KPI (F7)  hoặc phím tắt F7 => khách hàng. 

 

Thống kê về khách hàng luôn là điều quan trọng nhất để đánh giá hoạt động của 

một doanh nghiệp. KPI về khách hàng sẽ cho bạn thấy những gì bạn đã đạt 

được cả về số lượng và chất lượng: 

 - Số lượng khách hàng tăng trưởng đánh giá công tác marketing. 

 - Doanh thu, các hoạt động tương tác đánh giá tổng thể bộ phận sale và chăm 

sóc. 

- Thống kê theo nguồn khách hàng để bạn biết khai thác từ nguồn hiệu quả hơn 

tập trung marketing... 

Trong phần báo cáo này, sẽ có báo cáo toàn bộ những công việc mà nhân viên 

đã làm trên hệ thống . Trước tiên là biểu đồ nói về tốc độ tăng trưởng của khách 

hàng,ở đây sẽ cho mình biết được khách hàng tăng, giảm như thế nào theo thời 

gian và số lượng khách hàng theo mối quan hệ: theo dõi được số lượng khách 

hàng theo mối quan hệ. 



 

Và tiếp theo là bảng tỷ lệ chuyển đổi rất hữu ích cho cấp quản lý: biết được các 

bạn nhân viên đang làm việc như thế nào trên hệ thống. Bảng chuyển đổi có 5 

bước: 

 

Đầu tiên là Khách hàng: Sẽ cho anh (chị) trong tháng này nhân viên đang phụ 

trách bao nhiêu khách hàng, và những khách hàng này đến từ những nguồn nào.  

Tương tác là Số tương tác của nhân viên trên hệ thống bao gồm email, sms, 

cuộc gọi, công việc, trao đổi, và có thể xem chi tiết nội dung các tương tác đó. 

 Hoạt động là Chính là số công việc của bạn nhân viên đó khi bạn làm việc trên 

hệ thống. 

Từ những  khách hàng, tương tác, hoạt động thì phát sinh lên bao nhiêu đơn 

hàng và đem lại doanh thu bao nhiêu, và doanh thu từ nguồn nào đang chiếm tỷ 

trọng cao. Để có những chính sách tự động hóa cho công ty ngày càng phát 

triển. 

- Đồng thời ban quản trị cũng biết được tỷ lệ giữa khách mới và khách chốt là 

bao nhiêu. Từ đó, có được các phương án để đào tạo đội ngũ sale. 

 

 

 



Và phân tích kết quả theo sản phẩm 

Truy cập vào KPI (F7)  hoặc phím tắt F7 => Sản phẩm. 

 

 

GetFly CRM cho bạn các báo cáo về: Top 5 sản phẩm có doanh số cao nhất 

 Phân khúc thị trường và tỷ trọng các sản phẩm được bán trong kỳ. 

 

Tỷ trọng doanh số bán hàng của từng sản phẩm / nhóm sản phẩm. 



 

Với những số liệu này, bạn hoàn toàn có thể điều chỉnh chiến lược bán hàng 

một cách linh hoạt và tập trung vào điều bạn muốn. 

 

Các câu hỏi thường gặp 

Trong quá trình triển khai cho doanh nghiệp thì có một và câu hỏi của bộ phận 

kinh doanh khi sử dụng Getfly như sau: 

a) Khách hàng của em bạn khác có thấy hay không? 

- Hiện tại Getfly đang phân quyền khách hàng của ai người đó thấy và bộ phận 

sẽ thấy khách hàng của nhân viên và có 1 vài trường hợp đặc biệt người được 

thấy toàn bộ khách hàng là bộ phận kế toán hoặc bộ phân giao hàng. 

b) Khi thêm khách hàng lên hệ thống có check trùng không và trên tiêu chí 

nào? 

- Có check trùng và check theo số điện thoại, email, mã số thuế và 1 vài trường 

thêm vào và thiết lập ở phần định nghĩa có check trùng. 

c) Tôi muốn xoá nhiều khách hàng cùng một lúc có được không? 

- Được Getfy hỗ trợ bạn xoá nhiều khách hàng cùng một lúc. 

d) Nhóm khách hàng của bên em giới hạn bao nhiêu cấp? Bên em có giới 

hạn số nhóm khách hàng không?  

- Hiện những phần này chưa có giới hạn. 

e) Nguồn khách hàng là gì? Ý nghĩa của nó là để làm gì? 

Nguồn khách hàng là những nơi các bạn lấy được thông tin khách hàng về. Mục 

đích của việc thống kê nguồn khách hàng giúp ích cho việc sau này các bạn có 

thể thống kê nguồn khách hàng nào có hiệu nhất, đem về doanh thu cao nhất. 

f) Những hoạt động gì được tính là 1 tương tác trên CRM? 

-Sử dụng tính năng Thay đổi ngày liên hệ lần cuối trên Chi tiết khách hàng  

- Khách hàng ĐỌC EMAIL hoặc CLICK LINK trong email 

- Hệ thống GỬI TIN NHẮN cho Khách hàng 

- Khách hàng Nghe điện thoại 

- Tạo đơn hàng - Tạo Báo giá - Hợp đồng - Tạo phiếu Thu  

- Hoàn thành công việc với khách hàng 

- Thực hiện cuộc gọi với khách hàng 



- Check in - Check out - Hoàn thành - Không chăm sóc (Tương tác trong Lịch 

chăm sóc). 

g) Giờ anh có 2 nhân viên, anh muốn 2 bạn phụ trách khách hàng đó có 

được không? 

-Hiện tại người phụ trách hàng chỉ có 1 và người còn lại them vào phần người 

xem 

h) Làm thế nào để anh biết được nhân viên của anh đúng là đi hẹn gặp với 

khách hàng? 

- Được, anh có thể xem ở phần KPI nhân viên chọn đến nhân viên đó ở bảng 

tỉ lệ chuyển đổi tab hoạt động có công việc gặp khách hàng. 

i) Anh có biết được bạn sales nào đang mang lại doanh số cao nhất không? 

- Được, anh có thể xem được ở phần bán hàng (F4) chọn người bán hàng 

xuất sắc nhé. 

j) Anh có biết được là sản phẩm nào đang bán chạy nhất không? 

- Được, anh vào phần KPI(F7) chọn phần sản phẩm có thể hiện sản phẩm 

đang bán chạy nhất. 

k) Giá sản phẩm bên anh không cố định, thay đổi theo mức đàm phán của 

kinh doanh với khách hàng, Getfly có làm được không? 

- Getfly làm được. Hiện tại giá sản phẩm trên hệ thống đang để linh động  

sales có thể tùy chỉnh theo mức đàm phán với khách hàng. 


