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1 Giới thiệu 

CRM là một công cụ quản lý giúp doanh nghiệp cải thiện và phát triển mối quan hệ với khách 

hàng đồng thời dẫn dắt cách thức mà tổ chức tương tác và phục vụ khách hàng của mình 

thông qua 

- Thúc đẩy kinh doanh và KPI  

- Giám sát hoạt động kinh doanh 

- Chăm sóc và cải thiện mối quan hệ kinh doanh 

- Hỗ trợ đồng đội 

- Phân tích dữ liệu 

Hệ thống CRM gồm các thành phần 

- Sản phẩm 

Quản lý thông tin, trạng thái sản phẩm 

- Bán hàng 

o Quy trình bán hàng từ lúc khách hàng liên hệ đến khi ký hợp đồng, thanh lý 

hợp đồng 

o Xử lý các phát sinh sau khi ký hợp đồng 

- Push sale 

Các phương pháp thúc đẩy kinh doanh của CRM 

- Báo cáo 

Báo cáo kết quả kinh doanh, phân tích dữ liệu giúp doanh nghiệp đưa ra quyết định 

- Các chức năng khác 

 

  



 

 

2 Sản phẩm 

2.1 Thuộc tính hàng hóa 

Hàng hóa gồm 2 loại: Nhà xưởng và đất 

 

(Thuộc tính quản lý của hàng hóa trên CRM)1 

2.2 Các 3 sản phẩm từ 2 loại hàng hóa 

 

(3 sản phẩm trên ECM)2 

 
1 Thông tin nhà xưởng bao gồm thông tin xưởng và thông tin đất 
 
2 Hàng hóa là đất chỉ tồn tại sản phẩm bán đất. Hàng hóa là xưởng có thể bán hoặc cho thuê 
 

Nhà xưởng

Tên
xưởng

Diện 
tích

Mô tả
Đơn 
giá 

thuê

Đơn 
giá 
bán

Đất

Khu 
công 

nghiệp
Dự án

Thời 
hạn

Diện 
tích

Mô tả
Đơn 

giá bán
Số lô

Số sổ 
đỏ

Sản phẩm

Hàng hóa

Đất Bán đất

Nhà xưởng

Bán xưởng

Thuê xưởng



 

 

3 Bán hàng 

Quy trình bán hàng3

 

3.1 Xử lý phát sinh sau khi ký hợp đồng4 

- Chấm dứt hợp đồng trước thời hạn 

- Giảm số lượng diện tích thuê theo thời gian 

 
- 3 Sản phẩm bán xưởng, ghi nhận doanh số tách thành 2 phần 

o Xưởng: Đơn giá, diện tích, doanh thu, cọc 
o Đất: Đơn giá, diện tích, doanh thu, cọc 

- Kế hoạch thanh toán chỉ có ở sản phẩm thuê xưởng do khách hàng thanh toán theo giai đoạn  
4 Các phát sinh này làm thay đổi hàng tồn kho 

Capture yêu 
cầu
•Sản phẩm

•Diện tích, đơn giá, 
thời hạn

•Các yêu cầu khác

•Nguồn: Broker, 
website, MK, ....

•Hoa hồng

•Danh sách AC, tỷ lệ 
chia sẻ KPI

Chăm sóc
•Nhật ký CSKH đến 
khi deal thành công 
hoặc kết luận không 
phù hợp

•Đại diện KH

•Nhân viên

•Nội dung

•Kết quả

•Hành động tiếp theo

Ký MOU
•Ngày kỳ

•Lưu trữ biên bản 
(upload)

•Số tiền cọc

•Kế hoạch thanh toán: 
Lập kế hoạch thanh 
toán cho thuê xưởng

Ký hợp đông
•Quản lý số HĐ, ngày 
ký

•Lưu trữ hợp đồng 
(upload)

CSKH sau 
khi ký hợp 
đồng
•Thanh toán/thu phí 
định kỳ

•Sdbs thông tin hợp 
đồng

•Chấm dứt trước thời 
hạn

•Thay đổi diện tích 
thuê

• ...



 

 

 

  



 

 

4 Push sale 

 

  

Giám sát 
hoạt động

Nhật ký 
CSKH

KPINhắc việc

Tiện ích
•Tính toán
•Sản phẩm



 

 

5 Báo cáo 

 

 

 

 

6 Kế toán 

6.1 Ghi nhận doanh thu 

4 loại chứng từ 

- Thanh toán mua đất/xưởng: đối với các hợp đồng mua 

Khách hàng trả tiền cho chủ đầu tư 

- Chi phí hoa hồng 

Chủ đầu từ trả môi giới 

o % hoa hồng đối với hợp đồng mua/bán là % theo doanh số toàn bộ 

hợp đồng 

o % hoa hồng đối với hợp đồng thuê là % theo doanh số của tháng thuê 

đầu tiên (có thể >100) nếu số tiền hoa hồng > doanh thu tháng đầu tiên 

- Cọc 

Khách hàng trả tiền cho chủ đầu tư 

- Thanh toán theo kỳ thuê xưởng 

Khách hàng trả tiền cho chủ đầu tư 

Số lượng, diện 
tích, doanh số, 

cọc

KPI

• Cá nhân

• Nhóm

• Công ty

Kết quả kinh doanh

• Tiếp tục chăm sóc

• Đã ký MOU

• Đã ký hợp đồng

• Dừng chăm sóc

Tỷ lệ

• Theo thị trường

• Theo nguồn

Hiệu suất nguồn

• Tiếp tục chăm sóc

• Đã ký MOU

• Đã ký hợp đồng

• Dừng chăm sóc

Sản phẩm tồn: 
Thống kê theo 

khu công nghiệp

Báo cáo dòng



 

 

Ứng dụng liệt kê tất cả các deal thuê xưởng có phát sinh thu phí theo kỳ. AC 

thực hiện ghi nhận và hạch toán chứng từ 

6.1.1 Ghi nhận doanh thu: Thanh toán mua đất/xưởng, chi phí hoa 

hồng, cọc 

 

Các chứng từ được ghi nhận 

 

6.1.2 Ghi nhận doanh thu thuê xưởng theo kỳ 

 

6.2 Hạch toán chứng từ 

(Hạch toán các chứng từ được ghi nhận ở bước trên) 

Thực hiện khi khách hàng/chủ đầu tư thanh toán tiền 



 

 

6.2.1 Chức năng quản lý chứng từ5 

 

 

  

 
5 Kiểm soát trạng thái hạch toán của các chứng từ ghi nhận 



 

 

6.2.2 Hạch toán 

Một chứng từ ghi nhận doanh thu có thể được hạch toán nhiều lần, theo thực tế 

(khách hàng có thể trả tiền nhiều lần đối với một khoản phải trả) 

 

6.3 Báo cáo  

7 Các tính năng khác 

 

 

• Khách hàng
• Môi giới
• MK

Quản lý khách 
hàng-đối tác

• Đất thuộc khu công nghiệp nào, dự án 
nào?

Quản lý dự án, 
khu công 

nghiêp

• Quản lý người dùng
• Phân quyền, menu
• Giao diện UI-UX

Phi chức năng


