
                          TÀI LIỆU VỀ NGÀNH SPA 

.  

1. Đầu tiên phải nói đến hiện trạng Spa và thẩm mỹ viện như sau: 

- Hiện tại thường quản lý qua excel hoặc google excel, tuy nhiên cái này có nhược 

điểm đó là khi số lượng khách hàng lớn thì file rất nặng và tải rất lâu; không tự 

động chăm sóc và liên hệ lại với khách hàng khó và thường chủ doanh nghiệp sẽ 
không biết  hiện có bao nhiêu khách hàng tiềm năng.  

- KHÔNG ĐÁNH GIÁ ĐƯỢC CHẤT LƯỢNG KH TIỀM NĂNG TỪ 

MARKETING: Khi bỏ tiền chạy marketing, quảng cáo mang về được bao nhiêu 
khách hàng và data có chất lượng không. 

- KHÔNG QUẢN LÝ ĐƯỢC BỘ PHẬN TƯ VẤN có gọi điện theo đúng kịch bản 

hoặc xử lý từ chối như đã được đào tao hay không 

 - KHÓ UPSALES các sản phẩm tiếp theo do không có công cụ ghi nhận lịch sử 

chăm sóc khách hàng, khách hàng này có vấn đề gì? đã sử dụng sản phẩm gì?  

- Không check được khách hàng trùng nhau nên có khi 2 sales lại chăm sóc 1 

khách hàng, hoặc khi khách hàng sử dụng dịch vụ rồi không biết chia hoa hồng cho 

ai.  

2. Getfly hỗ trợ những vấn đề của doanh nghiệp: 

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 khách hàng cũng như là nhân viên 

trong công ty. Cụ thể như sau: 

- Dữ liệu thông tin khách hàng sẽ được lưu tập trung một chỗ sẽ hạn chế đi phần 
thất thoát khách hàng, hạn chế được trình trạng sales nghĩ việc mang theo data 

công ty.Và giải quyết được 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. 

- Phân chia khách hàng nhanh chóng và kip thời => tránh mất khách sang cty khác, 
tăng được khả năng chốt sale (sau khi khách hàng tìm hiểu về các liệu trình đ ể lại 

thông tin phân chia sales gọi lại tư vấn liền khả năng sử dụng rất cao). 

- 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 spa của mình (dùng phần automation nhắc lịch). 

- Công cụ trao đổi : tại đây sẽ giúp cho các bạn nhân viên báo cáo ngay sau khi kết 

thúc cuộc gọi với kh 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. 

- Đồng thời đây cũng là nơi sẽ ghi nhận lại toàn bộ quá trình lịch sử chăm sóc 

khách hàng để hỗ trợ cho nhân viên theo dõi sản phẩm khác hàng đã sử dụng, tạo 

ra các công cụ tự động nhắc nhở và hỗ trợ trong việc upsales sản phẩm liên quan. 

- Cuối cùng là thông số KPI báo cáo tự động sẽ đưa ra số liệu cụ thể cho các bạn 

nhìn được thực tế về tình hình làm việc của nhân viên, đánh giá chất lượng nhân 

viên, đo lường tình hình phát triển công ty cho quý , tháng , năm và hỗ trợ cho việc 
lập kế hoạch kinh doanh trong 1 khoảng thời gian dài. 

 3. Quy trình làm việc với khách hàng bên SPA 

 

3.1 MỐI QUAN HỆ là các bước anh/ chị tiếp cận khách hàng của mình đến giai 

đoạn nào. 

Chúng ta phải chú ý đến những mối quan hệ hay gọi là bước làm việc với khách 

hàng giúp sales biết được mình làm việc với khách hàng tới đâu và các mối quan 

hệ của Spa là: 

 Chưa liên hệ-> Tiềm năng-> Chăm sóc dài hạn-> Sai đối tượng-> Trải 

nghiệm-> Chốt đơn-> upsale -> Mất. 

- Chưa liên hệ khi khách hàng mới đổ thông tin cho bộ phận sales. 

- Tiềm năng là sau khi chia cho nhân viên sales liên hệ tư vấn và đặt được lịch hẹn 
với khách hàng đến spa tư vấn or trải nghiệm dịch vụ.  



- Chăm sóc dài hạn là sau khi chia cho nhân viên sales liên hệ tư vấn và không đặt 

được lịch hẹn với khách hàng đến spa tư vấn or trải nghiệm dịch vụ sau sẽ gửi mã 
khuyến mãi hay mời đến trải nghiệm dịch vụ. 

- Trải nghiệm là khi khách hàng đến Spa và được tư vấn trực tiếp, trải nghiệm thử 

một vài dịch vụ của Spa. 

- Sai đối tượng là khi sales or tư vấn viên gọi khách hàng báo không có nhu cầu 

hoặc nhầm số. 

- Chốt đơn hàng là khi khách hàng đến spa hoặc thẩm mỹ viện, đội tư vấn trực 

tiếp sẽ tư vấn ok sẽ chọn  liệu  trình  chăm sóc vào lên đơn hàng ghi nhận doanh số 

cho sales or tư vấn viên. 

- Upsale là chăm sóc sau quá trình sử dụng liệu trình Remarketing với những 

khách hàng chưa sử dụng hoặc mới sử dụng thử ( trạng thái chăm sóc dài hạn, 

trạng thái trải nghiệm). 

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

khác. 

3.2 Phần thứ 2 đó là cài đặt phân loại khách hàng theo Nhóm khách hàng. 

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

đến những đối tượng khách hàng đó một cách dễ dàng. Và có thể 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 anh/chị 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.  

Đối với ngành Spa bạn có thể chia ra theo gói dịch vụ sử dụng: 

+ Nhóm chăm sóc da. 

+ Nhóm lăn kim. 

+ Nhóm điều trị sẹo. 

+ Nhóm trị mụn.  

3.3 Phân loại theo 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 ngành Spa thường là  

Facebook,  

Zalo,  



Hội thảo,  

Khách hàng giới thiệu,  

Tự tìm kiếm,  

Hotline… 

4. Đây là phần thực hiện của các bộ phận trên Getfly 

4.1. Bộ phận marketing. 

Trong công ty, Bô phận Marketing có nhiệm vụ chính là tạo ra nguồn khách hàng 

tiềm năng. Trên hệ thống CRM, Marketing sẽ có nhiệm vụ đưa các thông tin khách 

hàng tiềm năng này lên trên CRM, từ đó chuyển lại cho bộ phận sales tương tác. 
Và một công cụ hỗ trợ rất tốt cho bộ phận sales nữa là công cụ MARKETING 

AUTOMATION hỗ trợ cho bộ phận Marketing chăm sóc khách hàng tiềm năng 

TỰ ĐỘNG. 

Có 2 cách để thêm mới khách hàng lên CRM là: 

Cách 1: Nhập khách hàng từ file excel 

Cách 2: Tạo form đăng ký online 

Chi tiết hướng dẫn như sau: 

Cách 1: Nhập khách hàng từ file excel 

- Đội marketing sẽ chạy quảng cáo fb (chủ yếu): Khách hàng comment sdt (sử 
dụng kỹ thuật che mờ sdt), đội marketing sẽ lấy tên + số điện thoại và tạo mới 

khách hàng trên hệ thống GetFly và phân chia cho các telesales bằng phần upload 

khách hàng: khách hàng ở trạng thái chưa liên hệ. 

Hệ thống hỗ trợ upload khách hàng từ file excel 

Bạn nhấp chuột vào Upload KH hệ thống sẽ hiển thị ra màn hình để bạn tải mẫu 

upload khách hàng và chọn mẫu upload đầy đủ.

 



Sau khi tải mẫu exel về máy các bạn điền đầy đủ thông tin khách hàng vào bảng 

(Không được đổi thứ tự cột trong bảng exel)  

Chú ý:  

- sdt a/c để dấu nháy trước để tránh bị mất số 0 và email. 

- Tên người phụ trách:  là người phụ trách khách hàng có 2 cách bạn điền tên người 

phụ trách là tên dùng đăng nhập vào hệ thống và phải trùng với tên đăng nhâp trên 

hệ thống Getfly thì mới cập nhật lên được hoặc có thể để trống khi vào phần 
upload chọn tên nhân viên. 

- Nhóm khách hàng và tên khách hàng phải điền giống như trong hệ thống đã cài 

đặt trước vd là Hotline thì chữ H viết hoa và KH cá nhân thì Kh viết hoa. 

 

 

Sau khi xong lưu file lại rồi chọn tải danh sách -> tải lên. 

 

 



Cách 2: Tạo form đăng ký online 

- Tạo các chiến dịch và form đăng ký để lấy thông tin khách hàng về chia cho bộ 

phận sales.  

Đầu tiên tạo chiến dịch vào Marketing (F3) -> Chiến dịch -> Thêm mới

 

Cập nhật đầy đủ các thông tin cần thiết 

-Tên chiến dịch 

- Người quản lý: người có quyền chỉnh sửa, xóa chiến dịch 

- Người bán hàng: là người sẽ thấy chiến dịch, nhận khách hàng và tương tác trên 
khách hàng. 

- Phân chia cơ hội cho sale tự động hoặc có thông báo sales tự vào đăng ký khách 
hàng để chăm sóc 

 



 

                    1. Là phương pháp tiếp cận: là các bước mà nhân viên cần tương tác 

trên khách hàng trong chiến dịch này (mỗi chiến dịch sẽ có 1 phương pháp khác 

nhau tùy theo như cầu mối doanh nghiệp) 

                   2. Là khi  có khách hàng mua hàng sale chuyển sang phần 1 chiến dịch 

đã tạo trước là chăm sóc kh đã mua để chăm sóc sau bán và upsales. 

                   3. Là khi khác hàng không mua hàng chuyển sang chiến dịch gửi mail 

giới thiệu hoặc mã khuyến mãi... 

                   4. Sau đó nhấn Cập nhật để thêm mới chiến dịch. 

Tiếp theo là tạo form để khách hàng để lại thông tin vào Marketing (F3) -> Optin 

form -> Thêm mới. 

 

Cập nhật đầy đủ các thông tin cần thiết 

 1.Tên Form. 

   2. Thông tin cần lấy của khách hàng. 



3. Thiết lập tới chiến dịch đã tạo từ trước để phân chia cho sales. 

4. Sau khi lưu xong sinh ra mã nhúng gắn vào website để khách hàng 

để lại thông tin. 

 

Ngoài nhiệm vụ về tạo khách hàng, bộ phận Marketing còn hỗ trợ  Tạo các chương 

trình chăm sóc khách hàng tự động phần marketing automation  

Đầu tiên vào Marketing (F3) -> Marketing automaiton -> Thêm mới 

 

 

Cập nhật đầy đủ các thông tin cần thiết 

.1.Tên quy trình. 

.2. Chọn đang dùng để chương trình sau khi thiết lập sẽ chạy luôn. 

.3. Chọn hàng động. 

.4. Chọn hành động và điều kiện tương ứng khi đáp ứng phần đã thiết 
lập được sẽ xảy ra  hệ quả trên hệ thống. 



.5. Các hệ quả gửi Email và SMS đến với khách hàng. 

.6. Thiết lập nội dung gửi đến với khách hàng. 

.7. Sau cùng là lưu lại quy trình chăm sóc 

 

Trong quá trình tôi tiếp xúc với nhiều doanh nghiệp, cũng như chính từ 

GetFly. Chùng tôi đã tạo nên quy trình chăm sóc khách hàng gọi là 

automation 3 kênh: 

Kênh 1: Khách hàng đăng ký qua form 

Kênh 2: Chăm sóc khách hàng sau mua hàng 

Kênh 3: Giao việc nội bộ 

Sau đây tôi sẽ hướng dãn bạn cách thiết lập: 

Kênh 1: Khách hàng đăng ký qua form 

Khi khách hàng đăng ký vào form được đặt trên website công ty hoặc 

Landing page thì ngay lập tức khách hàng đó sẽ nhận đươc Email hoặc 

SMS cảm ơn đã đăng ký. 

Với nội dung các email như là:  

- SMS/ Email: Cảm ơn KH đã đăng ký tư vấn / trải nghiệm tại Spa 

- Giới thiệu về Spa 

- Giới thiệu về các dịch vụ chính của Spa + lý do chọn 

- Chia sẻ về các điểm mạnh trong dịch vụ của Spa 

- Hình ảnh các KH / Celebrity trải nghiệm dịch vụ của Spa 



- Cảm nhân của một số KH tiêu biểu. 

Tương ứng theo thời gian từng tuần sau khi khách hàng đăng ký từ 

website. 

 

Kênh 2: Chăm sóc khách hàng sau mua hàng 

Áp dụng công thức 2SMS + 1 call.  

Nghĩa là sau khi khách hàng mua hàng gửi 2 SMS cho KH và 1 cuộc gọi 

CSKH. 

 

Kênh 3: Giao việc nội bộ 

Khi có một chuỗi công việc liên quan đến nhau, và nếu hoàn thành công 

việc thứ 1 thì tự động sinh ra công việc thứ 2, khi hoàn thành công việc 

2 tự động sinh ra công việc 3, … 



 

Ngoài ra còn có những quy trình chăm sóc khách hàng như sau: 

Automation 1: Lịch hẹn với khách hàng. 

Automation 2: Kịch bản chăm sóc khách hàng dài lâu 365 ngày. 

Sau đây tôi sẽ hướng dãn bạn cách thiết lập: 

Automation 1: Lịch hẹn với khách hàng. 

Khi sales hoặc KTV hẹn khách hàng đến spa để tư vấn tạo lịch hẹn trước 1 giờ để 

nhắc bằng sms cho nhân viên và khách hàng không quên lịch hẹn của mình. 

 

và ở phần khi tạo lịch hẹn với khách hàng tên lịch hẹn phải có: Lichhen 



 

Sau khi tư vấn xong gửi 01 email cảm ơn về cuộc hẹn + mời KH đánh giá về chất 

lượng buổi tư vấn. 

 

Automation 2: Kịch bản chăm sóc khách hàng dài lâu 365 ngày. 

Sau khi tư vấn hoặc trải nghiệm tại spa chúng ta sử dụng emailmarketing gửi theo 

tháng hoặc theo tuần cho khách hàng những bài biết về mẹo làm đẹp, tại sao phải 

chăm sóc bản thân, nên đầu tư bao nhiêu cho việc làm đẹp, báo chí hay truyền hình 
nói gì về spa với những khách hàng khó chốt sales. 

 



4.2. Bộ phận sales 

Bộ phận sales là bộ phận có nhiệm vụ chính trong việc tư vấn và chốt sales để 

mang doanh thu, doanh số về công ty. 

Thì trong hệ thống CRM, Getfly hỗ trợ bộ phận sales trong việc quản lý khách 
hàng, theo dõi lịch sử chăm sóc, đặt lịch hẹn tư vấn và báo cáo doanh thu doanh số. 

- Với khách hàng đến trực tiếp: Tư vấn viên sẽ nhập thủ công lên hệ thống GetFly 

CRM đánh giá khách hàng ở trạng thái là Tiềm năng hoặc chăm sóc dài hạn hoặc 
trải nghiệm, trị liệu. 

 Thêm từng khách hàng thủ công: 

 .1. Bạn nhấp chuột vào phần Thêm mới trên màn hình quản lý khách 

hàng. 

 

 .2. Thêm tên khách hàng: 

-  Có thể là tên Công ty (với những khách hàng là công ty) hoặc là tên 

cá nhân khách hàng.  

- Các thông tin khác như địa chỉ, số điện thoại, email…. 

- Thông tin người liên hệ của khách hàng, số người liên hệ của khách 

hàng không bị hạn chế, bạn có thể nhấp chuột vào Thêm người liên hệ 
để thêm thông tin người liên hệ.  

- Chỉ định người phụ trách khách hàng.  

- Xác định mối quan hệ, nhóm khách hàng và nguồn khác hàng.  

 .3. Sau đó chọn cập nhật. 

 



- Đội telesales sẽ alo gọi điện tư vấn khách hàng và mời khách hàng đến: 

Báo cáo quy trình #key khi bộ phận sales tư vấn khách hàng là: 

#gọi điện: tình trạng đã gọi điện đc/k từng sử dụng dịch vụ bên nào, tư vấn gì. 

Note trong phần trao đổi: 

       #goidien  - Đã sử dụng dịch vụ lăn kim bên thẩm mỹ viện ABC. 

       - Muốn đăng ký liệu trình chăm sóc da... 

       -> Chị sẽ tới gặp tư vấn trực tiếp. 

 Phần 1,2,4  nội dung đã tư vấn: nhập thông tin đã tư vấn theo quy trình của 

spa/tmv lên hệ thống GetFly (báo cáo tư vấn theo quy trình #key) #báo cáo tư vấn 

(nội dung tư vấn với khách hàng) 

#Tư vấn: thực trạng da+ ảnh chụp thực tế, gói phù hợp. 

Note phần trao đổi: 

  #tư vấn 

- Tình trạng da, gói và sản phẩm nào phù hợp với da của khách hàng  

Phần 3. Đổi trạng thái khách hàng: tiềm năng nếu hẹn được lịch, và chăm sóc dài 

hạn nếu không hẹn được lịch. 

 

 

 

 



- Tạo công việc trên hệ thống: Tạo công việc hẹn tư vấn – [tư vấn] tên tư vấn viên/ 

tên khách hàng ngày giờ-> Giao cho chính mình. 

Tạo công việc tư vấn : [lichhen] chị Ánh - Trị nám - 09h00 ngày 16.02 (để nhắn tin 

tự động trước 1 giờ, tư vấn viên nhớ được lịch hẹn với khách hàng thông qua thiết 

lập chương trình chăm sóc tự động)  

Đầu tiên chọn lịch hen -> thêm công việc. 

 

 

Điền thông tin tương ứng 

 

- Với khách hàng đến sử dụng thử sản phẩm, hoặc đến theo các chương trình 

khuyến mãi của Spa Đổi trạng thái khách hàng sang : Trải nghiệm Nhập thông tin 
trải nghiệm của khách hàng lên hệ thống #trainghiem_L1_DV_ngày...( Kỹ thuật 

viên điều trị...) -> báo cáo trải nghiệm.  

 



 

- Khi khách hàng đến spa hoặc thẩm mỹ viện, đội tư vấn trực tiếp sẽ tư vấn vào 

chốt đơn hàng 

Có 2 cách để tạo đơn hàng: 

Cách 1: vào chị tiết khách hàng -> Giao dịch -> Đơn hàng. 

 
 

Cách 2: vào Bán hàng (F4)   

 

 

Sau đó nhấn Thêm mới để tạo đơn hàng mới: 



Điền đầy đủ các thông tin: sản phẩm khách hàng mua là gì? Số lượng bao nhiêu? 

Gía bán?  

 

Nhấn Cập nhập để hoàn thành đơn hàng. 

4.3. Kỹ thuật viên 

Kỹ thuật viên có nhiệm vụ thực hiện liệu trình mà sales đã tư vấn hoặc mời khách 

hàng sử dụng thêm các liệu trình khác. Để thực hiện tốt nhất công việc của mình 
kỹ thuật viên thường cần biết thông tin ngày hôm nay mình sẽ thực hiện liệu trình 

cho bao nhiêu khách, những liệu trình gì, khách hàng mình sắp thực hiện là ai? 

Nam hay nữ? Vấn đề của họ là gì? …. 

Với hệ thống CRM, các kỹ thuật viên sẽ theo dõi được công việc của mình ngày 

hôm nay gồm những khách hàng như nào ở phần lịch hẹn công việc:  

 

- Sau mỗi lần trị liệu báo cáo trị liệu theo quy định ( #Dịch vụ sử dụng_L1/n_ngày: 

kỹ thuật viên, phản hồi khách hàng về dịch vụ/phản hồi khách hàng về sản phẩm/ 

phản hồi khách hàng về kỹ thuật viên/ Chụp ảnh khách hàng sau mỗi lần trị liệu) 

#Liệu trình-gói dịch vụ - lần mấy - ai làm. Tạo công việc liên quan. 

  Note phần trao đổi: 



          #liệu trình- chăm sóc da- lần 1- Văn C 

          - Gói ABC dùng sản phẩm nào. 

   Tạo công việc liên quan: [liệu trình] Văn C /chị B 9h ngày 06/09/2019 

 

4.4. Bộ phận thu ngân 

Bộ phận thu ngân có nhiệm vụ theo dõi doanh số và việc thanh toán tiền, đặt cọc 

của khách hàng. 

- Thu ngân hoặc bộ phận sales sẽ tạo đơn hàng trên hệ thống để ghi nhận doanh số: 

 

Sau đó nhấn Thêm mới để tạo đơn hàng mới: 

Điền đầy đủ các thông tin: sản phẩm khách hàng mua là gì? Số lượng bao nhiêu? 

Gía bán?  



 

Nhấn Cập nhập để hoàn thành đơn hàng. 

Sau khi các bộ phận đã tạo đơn hàng xong, thì hệ thống sẽ thống kê lại tất cả các 

danh sách đơn hàng của Spa, hiển thị tổng doanh thu, doanh số, đã thu tiền, công 

nợ như thế nào?  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



- Các trường hợp của đơn hàng:  

 

 1. Đặt cọc rồi nhưng lại đến lấy lại tiền => Hủy đơn hàng, 

 2. Dùng không hết liệu trình, chuyển sang dùng dịch vụ khác => Thay đổi đơn 

hàng  hoặc thêm đơn hàng mới 

4.5. Bộ phận quản lý  

- Doanh số của từng nhân viên thế nào, có làm việc hiệu quả hay không? 

- Đánh giá hiệu quả Marketing: 1 tháng thì chi phí bỏ ra bao nhiêu, mang về 
bao nhiêu Lead, CPL và CPS là bao nhiêu? 

Dựa vào số liệu các bạn và con số trên Getfly bạn có thể dựa vào công thức 

tính như sau: 
CPL = (Chi phí MKT + lương MKT) / Tổng số lead 

CPS = (Chi phí MKT + lương MKT) / Tổng số khách mua hàng 

-  Khách hàng: Số lượng tổng bao nhiêu? Bao nhiêu Mới? Bao nhiêu Tiếp 

cận ? Bao nhiêu Sai đối tượng? Bao nhiêu Chốt? Để từ đó biết hiệu quả kinh doanh 

qua từng con số cụ thể và chi tiết, đánh giá hiệu quả Marketing và hiệu quả chốt 
sale. 

   - Vấn đề của khách hàng là gì? Lý do vì sao lại có vấn đề đó? Do sales tư vấn sai, 
hay do bộ phận kỹ thuật viên làm không tốt.. 

- Mọi hoạt động đều có con số qua từng thời gian đều được Getfly ghi nhận và lưu 

lại trên hệ thống và giúp  bạn có thể lập kế hoạch cho kỳ tiếp theo, tháng sau, quý 
sau, năm sau một cách chủ động, linh hoạt và trên Getfly thể hiện thông qua mục 

KPI (F7) trên hệ thống. 

Tôi sẽ hướng dẫn cho các bạn cách xem báo cáo ở trên hệ thống với 3 tiêu chí quan 
trọng mà mỗi doanh nghiệp cần quan tâm: khách hàng, nhân viên, phòng ban. Ở 

trên hệ thống có một tính năng KPI, báo cáo hoàn toàn tự động tất cả những công 

việc, hoạt động trên hệ thống, giúp bạn gải quyết được các vấn đề trên:  

   

 



Chỉ số KPI về 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. 

Chỉ số KPI của Nhân viên. 

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

 

Không chỉ đánh giá tổng thể về Khách hàng, 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. 

 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. 

 

Chỉ số KPI của Phòng ban 

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

 

Không chỉ là KPI của nhân viên đơn lẻ, 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. 



 

4.6. Getfly còn phần Marketing Automation hỗ chăm sóc khách hàng   

 + Mới đăng kí : Email + SMS cảm ơn. 

 +Tư vấn lên lịch hẹn, nhắc lịch.  

Tạo công việc liên quan 

+ Lịch phẩu thuật liên quan tới khách hàng. 

+ SMS: cảm ơn khách hàng sau hoàn thành lịch trình , goi điện sau 1 ngày 

+ Gọi điện bảo hàng sau 1 tháng. 

+ SMS:sinh nhật lễ tết. 

5. Khi triển khai cho nhiều doanh nghiệp có các câu hỏi thường gặp như sau: 

- Phân chia hoa hồng trực tiếp trên đơn hàng? 

-> Các bộ phận thường được trả lương theo sản phẩm. VD chốt được 1 hợp đồng 
10 triệu thì chia cho Telesales là 100k, tư vấn trực tiếp 5%, Marketing 2%, Báo sĩ 

làm liệu trình: 5% nên họ rất quan tâm đến vấn đề tính thưởng cho các bộ phận => 

Thường thì khi tính lương bên ngoài, không sử dụng trên CRM. 

- Theo dõi số lần sử dụng theo gói không, xem khách hàng trị liệu được bao nhiêu 

lần kết quả ra sao? 

-> Sau mỗi lần làm xong liệu trình trong gói KTV note trong phần trao đổi với nội 
dung  #dịch vụ sử dụng_L1/n_ngày…..và chụp hình của khách hàng sau đó đính 

kèm lên khách hàng mỗi lần trị liệu. 

- Nhắc lịch tái khám cho khách hàng tự động?  

-> Ở phần này đầu tiên các bạn tạo 1 công việc nhắc lịch tái khám và thiết lập 

automation nhắc lịch với nhân viên và khách hàng sau bao nhiêu ngày? 



Thực tế phần mềm CRM chỉ dừng lại ở việc quản lý và chăm sóc khách hàng, còn 

theo dõi liệu trình thì thường sử dụng trên 1 loại phần mềm gọi là Core Spa. Phần 
mềm này sẽ đảm nhận viện theo dõi liệu trình của khách hàng. Còn CRM thì 

không hỗ trợ. Nếu KH chỉ dừng lại ở việc các bạn muốn theo dõi KH này mua 1 

gói liệu trình 5 buổi, các bạn muốn theo dõi họ đã dùng đến buổi thứ mấy thì 

chúng ta có thể tận dụng phần Trao đổi trong chi tiết KH. Mỗi khi KH đến Spa sử 
dụng thì nhân viên lễ tân sẽ ghi note vào trao đổi: KH đã sử dụng làm da buổi 1/5 

(kèm hình ảnh thì càng tốt).     

- Tôi có thể tạo và gửi các sms hoặc email mẫu sẵn để gửi theo các dịp lễ tết được 
không và có khách hàng đặt biệt tới ngày sinh nhật nhắc nhân viên trước một ngày 

để chuẩn bị quà riêng gửi sms cho khách hàng có được không? 

-> Hiện Getfly hỗ trợ các bạn phần này được nha, việc nhắc trước một ngày dành 

cho sinh nhật thì Getflly hỗ trợ  bạn ở phần automation  bên phần thì  đợi sau bao 

nhiêu các bạn để dấu trừ ở trước số ngày là được. 

- Bên tôi có 2 website khi khách hàng đăng ký thông tự động chuyển khách hàng 

đó cho sales chăm sóc được không? 

-> Getfly hỗ trợ các bạn tạo một optinform sau đó lấy mã nhúng gắn cho 2 website 
và trong phần chiến dịch chọn phân chia cho nhân viên sales. 

                                        Chúc các bạn áp dụng thành công! 


