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Chắc chắn trong số 3 việc mà bạn 
�ang nghĩ �ến nhất �ịnh phải có 
tìm kiếm và xây dựng dữ liệu 
khách hàng. Có thể nói, nguồn 
data khách hàng mà bạn �ang sở 
hữu chính là một trong những yếu 
tố quan trọng, quyết �ịnh sự 
thành công trong nghề môi giới. 
Việc phân tích data khách hàng, 
hiểu �úng nhu cầu, mong muốn 
của họ sẽ giúp bạn tiếp cận khách 
hàng hiệu quả và là nền tảng �ể 
tạo nên những chiến lược kinh 
doanh theo từng giai �oạn. Đồng 
thời, dữ liệu khách hàng cũng là 
chìa khóa �ể bạn có thể cải thiện 
trải nghiệm của khách hàng trong 
quá trình giao dịch bất �ộng sản.

3 việc �ầu tiên
mà bạn �ã làm 
khi bước chân 
vào nghề môi 
giới là gì? 

01 Data khách hàng bất �ộng sản là gì?

Data khách hàng hay dữ liệu khách hàng bất �ộng sản là các thông tin cá 
nhân mà khách hàng cung cấp hoặc dữ liệu hành vi mà họ �ể lại khi tương 
tác với nhà môi giới/với doanh nghiệp thông qua nhiều hình thức khác nhau 
như: website, ứng dụng di �ộng, khảo sát, phương tiện truyền thông trực tiếp 
và trực tuyến.

Data khách hàng �ược xem là “tài sản” quan trọng của doanh nghiệp và nhà 
môi giới bởi �ây là những thông tin quan trọng trong chiến lược kinh doanh 
bất �ộng sản. Để tạo ra một cơ sở dữ liệu khách hàng tiềm năng và hiệu quả, 
nhà môi giới cần phân loại các nhóm data �ể hiểu chúng �ến từ �âu và tiến 
hành chiến lược nuôi dưỡng sao cho hiệu quả nhất.
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Không phải ngẫu nhiên mà data khách hàng bất �ộng sản �ược ví như 
“nguồn sống” của nhà môi giới. Một hệ thống data khách hàng chất lượng sẽ 
giúp nhà môi giới hiểu hơn về khách hàng của mình và khai thác �ược nhu 
cầu của họ một cách tối ưu. Từ �ó, �ưa ra phương án tốt nhất cho khách 
hàng, giúp tăng khả năng chốt sales thành công. Ngoài ra, data khách hàng 
cũng giúp nhà môi giới thực hiện cùng lúc nhiều nhiệm vụ trong kinh doanh, 
bao gồm:

Ngoài ra, khi xây dựng �ược hệ thống dữ liệu khách hàng chi tiết, rõ ràng và 
chất lượng, các nhà môi giới sẽ có thể dễ dàng giới thiệu với khách hàng 
những sản phẩm phù hợp �ể phát sinh thêm các giao dịch tiếp theo.

02 Tầm quan trọng và lợi ích khi 
xây dựng data khách hàng

Data khách hàng bất �ộng sản thường �ược thu thập bằng nhiều nguồn 
khác nhau và dựa vào �ó chúng ta có thể phân làm 4 nhóm dữ liệu cơ bản sau:

03 Các loại data khách hàng bất �ộng sản 
mà nhà môi giới cần biết
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Chăm sóc khách hàng cũ

Thu thập phản hồi
của khách hàng

Theo dõi
khách hàng tiềm năng

Khắc phục tốt hơn
những vấn �ề phát sinh



Dữ liệu này bao gồm nhiều �iểm tiếp xúc mà khách hàng tương tác với 
doanh nghiệp hoặc với nhà môi giới bao gồm các thông tin hành vi của 
họ trên các kênh khác nhau

Dữ liệu tương tác sẽ giúp các nhà môi giới có thể nghiên cứu, phân tích 
�ặc �iểm, sở thích, nhu cầu của khách hàng �ể có thể kiểm soát các 
chiến dịch tiếp thị hiệu quả hơn.

2. Dữ liệu về sự tương tác

Website và ứng dụng di �ộng: lượt truy cập, tần suất sử dụng, lượt 
xem, lưu lượng người dùng
Mạng xã hội: lượt like, bình luận, lượt xem và chia sẻ
Email: tỉ lệ mở email, tỉ lệ nhấp trong email, tỉ lệ thoát, lượt chuyển 
tiếp email
Chăm sóc khách hàng: số lượng gia nhập mới, số lượng khiếu nại, số 
lượng phản hồi về dịch vụ/sản phẩm
Quảng cáo có phí: tỉ lệ hiển thị, tỉ lệ truy cập, lượt click, tỉ lệ chuyển �ổi

Dữ liệu cá nhân là những thông tin cơ bản nhất của khách hàng, giúp 
nhà môi giới hình dung và phác họa chân dung của khách hàng qua 
các thông tin bao gồm:

Tên liên hệ
Tuổi
Giới tính
Ngày sinh
Facebook/LinkedIn/Twitter/Zalo

Nơi sinh sống
Địa chỉ email
Số �iện thoại
Chức danh công việc
Các tổ chức �ược liên kết

1. Dữ liệu cá nhân
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Khác với các dữ liệu dựa trên những thông số, 
thống kê �ã kể ở trên thì dữ liệu về thái �ộ lại dựa 
theo tính chủ quan và cách mà khách hàng cảm 
nhận về nhà môi giới. Dữ liệu về thái �ộ khách 
hàng thường �ược tìm kiếm thông qua: khảo sát, 
phỏng vấn cá nhân, phản hồi, khiếu nại, �ánh giá.

Dữ liệu về thái �ộ khách hàng giúp cho nhà môi 
giới có thể biết �ược tỷ lệ thuyết phục khách 
hàng thành công �ể có những phương án, giải 
pháp chinh phục sao cho phù hợp. Bên cạnh �ó, 
dữ liệu thái �ộ khách hàng cũng �óng vai trò 
quan trọng trong việc lắng nghe trải nghiệm của 
họ �ối với nhà môi giới, từ �ó cải thiện 
các vấn �ề làm khách chưa hài lòng hoặc 
phát huy những �iểm tích cực khiến họ 
thích làm việc với bạn.

4. Dữ liệu về thái �ộ

Dữ liệu hành vi giúp nhà môi giới hiểu �ược mọi hành vi của khách 
hàng trên suốt hành trình mua hàng của họ. Từ �ó, biết �ược những 
khúc mắc mà khách hàng gặp phải và �ưa ra những thay �ổi phù hợp 
�ể tăng thêm tỉ lệ chốt sales. Dữ liệu hành vi có thể bao gồm:

Đăng ký email nhận thông tin
Từ khóa �ược tìm kiếm nhiều
Các khu vực nhà �ất �ược quan tâm
Các cuộc gọi �ược chấp nhận, từ chối hoặc yêu cầu tư vấn
Các câu hỏi, �ánh giá, bình luận

3. Dữ liệu về hành vi khách hàng
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Phương pháp SOIA

04 Bí kíp xây dựng data hiệu quả
mà nhà môi giới không thể bỏ qua

Để xây dựng một hệ thống dữ liệu khách hàng chất lượng thì nhà môi giới 
cần có những phương pháp hiệu quả. Dưới �ây là 2 phương pháp �ang �ược 
rất nhiều nhà môi giới thành công áp dụng trong quá trình xây dựng data 
khách hàng.

Một vài thống kê
từ các tổ chức uy tín cho biết:

giao dịch bất �ộng sản 
là kết quả của các liên 
hệ trước �ó bao gồm: 
giới thiệu, bạn bè, gia 
�ình và liên hệ cá nhân

người mua sẽ tìm �ến 
nhà môi giới của họ 
hoặc giới thiệu nhà môi 
giới �ó cho người khác

khách hàng sẽ tin 
tưởng vào sự giới thiệu 
từ gia �ình, bạn bè và 
�ồng nghiệp

Những thông tin kể trên cho chúng ta thấy rằng hình thức tiếp thị truyền 
miệng �óng vai trò quan trọng trong các giao dịch bất �ộng sản và sự giới 
thiệu từ những người quen của khách hàng vẫn là thông tin có �ộ tin cậy cao. 
Phương pháp SOI (SPHERE OF INFLUENCE) là cơ sở dữ liệu bao gồm tập hợp 
những người nằm trong phạm vi ảnh hưởng của người môi giới. Nói một cách 
dễ hiểu, SOI là tập hợp những người mà nhà môi giới �ã có quen biết từ trước.

Để nhận biết một người nào �ó có thuộc SOI của mình hay không, nhà môi 
giới có thể kiểm nghiệm như sau:

“Nếu ai �ó �ề cập �ến tên của bạn cho một người mà người �ó nhớ bạn là 
ai và �ã từng gặp ở �âu, thì người này �ủ �iều kiện �ể �ược �ưa vào cơ sở 
dữ liệu SOI".
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Xây dựng SOI

Một trong những cách tốt �ể bắt tay vào việc xây dựng data khách hàng bất 
�ộng sản với phương pháp SOI là bắt �ầu với những người ủng hộ bạn nhất. 
Để tìm �ược những người có mặt trong danh sách SOI của mình, bạn hãy trả 
lời những câu hỏi:

Ai là người thân thiết với bạn nhất?
Ai là người luôn ủng hộ và cổ vũ bạn nhiệt tình?
Ai muốn bạn phát triển và thành công?

Với mối quan hệ thân thiết và sự tin tưởng lớn, những người này sẽ sẵn sàng 
giới thiệu bạn với những người khác. Thông thường, những người ủng hộ bạn 
nhiệt tình nhất là những người có thể tìm thấy trong các nhóm sau:

Hãy cập nhật thông tin liên lạc của họ bao gồm: �ịa chỉ sinh sống, �ịa chỉ 
email và số �iện thoại. Khi liên lạc với những người này, hãy nhắc họ rằng 
bạn �ang làm trong lĩnh vực bất �ộng sản và cần sự giúp �ỡ, giới thiệu nếu 
các mối quan hệ xung quanh của họ phát sinh nhu cầu giao dịch BĐS.

Họ hàng, 
hàng xóm

Người thân, 
gia �ình

Khách hàng 
cũ

Đồng nghiệpBạn bè
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Mở rộng data khách hàng bất �ộng sản là cách mà các nhà môi giới thành 
công �ảm bảo cho lượng giao dịch của họ luôn �ược duy trì. Với SOI, nhà môi 
giới có thể làm �iều �ó một cách dễ dàng:

Hầu hết các nhà môi giới �ều có một data khách hàng bất �ộng sản kiểu SOI 
nhưng họ không nhận ra tầm quan trọng của nó, cũng như không liên lạc với 
các cá nhân trong SOI một cách có hệ thống. Việc liên lạc và chăm sóc SOI 
phải �ược thực hiện nhất quán thì mới có thể �em lại kết quả tích cực.

Theo nghiên cứu của các chuyên gia bất �ộng sản hàng �ầu, nếu nhà môi 
giới liên hệ với các thành viên SOI của mình 40 lần mỗi năm bằng nhiều chiến 
dịch truyền thông khác nhau thì sẽ chiếm lĩnh �ược vị trí hàng �ầu trong tâm 
trí họ. Điều này có nghĩa là khi các mối quan hệ của họ phát sinh nhu cầu bất 
�ộng sản thì người �ầu tiên họ nghĩ �ến chính là bạn, �ó là cơ sở �ể tạo ra 
các cơ hội giao dịch mới. Một kế hoạch liên hệ với SOI chủ yếu nằm trong 3 
phương tiện truyền thông sau:

Cách mở rộng SOI

Nuôi dưỡng data khách hàng BĐS
theo phương pháp của SOI

Thêm 5 người mới vào cơ sở dữ 
liệu giới thiệu SOI của bạn mỗi tuần. 
Bạn phải chắc chắn có �ược tất cả 
các thông tin liên lạc của họ ngay từ 
�ầu, bởi vì sẽ rất khó �ể liên lạc lại 
khi bị thiếu thông tin

Tiếp tục thực hiện cuộc gọi �iện 
thoại �ầu tiên �ến tất cả các thành 
viên của SOI �ể cập nhật thông tin 
liên lạc và yêu cầu giới thiệu
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Những cách nuôi dưỡng khách hàng này tạo �iều kiện cho môi giới liên tục 
xuất hiện trong tâm trí khách hàng và khiến họ �ánh giá cao mối quan tâm 
mà nhà môi giới dành cho họ. Khi khách hàng hoặc những người xung 
quanh họ có nhu cầu về bất �ộng sản thì nhà môi giới �ã liên hệ tích cực 
trong suốt khoảng thời gian trước �ó sẽ là người �ược ưu tiên lựa chọn.

Xây dựng data khách hàng bất �ộng sản bằng phương pháp SOI không 
dành cho những người muốn thấy hiệu quả ngay lập tức. Do �ó, nhà môi giới 
nên kiên trì với kế hoạch liên hệ SOI và dần dần nắm chắc vị trí số 1 trong tâm 
trí của các thành viên. SOI là nguồn dữ liệu có thể khai thác lâu dài và mở 
rộng liên tục, nếu bạn chọn gắn bó với nghề môi giới, thì SOI chính là nguồn 
khách hàng tiềm năng lý tưởng nhất.

Ngoài ra, nhà môi giới cũng có thể kết hợp với các hoạt �ộng sau:

Hoạt �ộng thăm hỏi
Gặp gỡ trực tiếp
Facebook và các tin nhắn truyền thông xã hội khác
Tặng quà vào dịp lễ tết
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Vai tròKênh
truyền thông Số lần thực hiện

Email 2 tuần/lầnĐược sử dụng �ể xây dựng hình ảnh của 
người môi giới trong tâm trí khách hàng, 
không phải �ể tạo dựng cơ hội bán hàng.

Bưu phẩm 1 lần/thángBưu phẩm là những tài liệu �ược in ra và 
gửi �ến hòm thư của khách hàng, �ó có 
thể là báo cáo thị trường, tờ rơi, notecard, 
thư tay... Thông thường, những bưu phẩm 
này sẽ �ược khách hàng lưu giữ trong một 
khoảng thời gian nhất �ịnh nên có thể gợi 
nhớ hình ảnh của bạn với khách hàng.

Điện thoại 2 lần/năm/
khách hàng

Những cuộc �iện thoại �óng vai trò chủ 
�ạo trong việc thu hút sự chú ý của người 
nhận và duy trì mối quan hệ với những 
người trong SOI.



Phương pháp Lead GenerationB

Lead Generation (gọi tắt: Lead Gen) �óng vai trò quan trọng trong chiến lược 
môi giới bất �ộng sản. Trong bất �ộng sản, Lead Gen �ược hiểu là quá trình 
thu hút và chuyển �ổi từ những người lạ và khách hàng tiềm năng thành 
người có quan tâm �ến sản phẩm/dịch vụ bất �ộng sản của nhà môi giới. 
Lead Gen �ược thu thập từ các nguồn khác nhau, chẳng hạn, từ lượt giới 
thiệu cá nhân, các cuộc gọi �iện thoại của nhà môi giới hoặc thông qua 
những sự kiện, quảng cáo và internet.

Để xây dựng data khách hàng theo phương pháp 
Lead Gen, nhà môi giới có thể áp dụng 4 quy tắc sau:

Các quy tắc của chiến lược Lead Gen
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Một nửa số khách truy cập sẽ không bao giờ quay 
lại website của nhà môi giới, do �ó bạn cần tận 
dụng mọi cơ hội �ể nắm bắt một số thông tin của 
họ ngay từ lần �ầu tiên ghé thăm website, bao 
gồm: tên, email, số �iện thoại...

Lưu ý, khách hàng truy cập không phải lúc nào cũng sẵn sàng cung 
cấp thông tin cá nhân của họ, vì vậy hãy �ổi mới cách làm �ể có �ược 
thông tin. Hãy sử dụng các call to action hấp dẫn, mang tính kích thích 
�ể thúc �ẩy khách hàng �ể lại thông tin.

Quy tắc 1: Nắm bắt Lead Gen

Nam châm Lead Gen ở �ây �ược hiểu là công cụ cung cấp giá trị cho khách 
hàng truy cập �ể �ổi lấy thông tin liên hệ của họ. Một số nam châm Lead 
Gen có thể kể �ến như:

Quy tắc 2: Nam châm Lead Gen



Những công cụ miễn phí này sẽ cho phép nhà môi giới vừa có �ược thông tin 
khách hàng vừa �ịnh hướng �ể họ hiểu rõ hơn về bạn, về sản phẩm mà bạn 
�ang giới thiệu.

Video hướng dẫn
Ưu �ãi giới hạn
Tài liệu, thông tin quy hoạch
Bí quyết, mẹo hay trong giao dịch bất �ộng sản, nhà môi giới có thể tham 

khảo các nguồn thông tin với chuỗi kiến thức của Batdongsan.com.vn trong 
các chương trình: Báo Cáo Thị Trường BĐS, eBook, Podcast

Cụ thể �ây là một cách liên kết call to action của bạn với một trang �ích 
chuyên dụng. Call to action gửi khách truy cập �ến một trang �ích nơi họ có 
thể nhận �ược một �ề nghị cụ thể. Cần lưu ý rằng các trang �ích tồn tại tách 
biệt với website của bạn và thường �ược sử dụng làm công cụ cho một chiến 
dịch tiếp thị.

Việc sử dụng trang �ích phục vụ mục �ích kéo là 
thu hút và hâm nóng khách hàng tiềm năng. Lưu 
ý, yếu tố quan trọng nhất của trang �ích là nó 
mang lại lời hứa và nguồn quảng cáo của bạn �ã 
thực hiện. Ví dụ: Call to action là "Tải thông tin quy 
hoạch" thì trang �ích cần �áp ứng �ầy �ủ nội 
dung, hình ảnh trong quảng cáo của bạn ở một 
mức �ộ nhất �ịnh. Bên cạnh �ó trang �ích của bạn 
cần �ược:

Quy tắc 3: Chuyển �ổi trang �ích

Tối ưu call to action bằng một hành �ộng và hàm ý về sự khẩn cấp, 
ngay lập tức với thiết kế nổi bật, dễ thấy, dễ nhấp chuột

Tối ưu Lead Magnet với một lợi ích hấp dẫn, cụ thể, rõ ràng �ể khách 
hàng có thể nhận thức một cách nhanh chóng

Tối ưu nội dung và hình ảnh mới mẻ, �ộc �áo �ược sắp xếp rõ ràng, 
dễ �ọc, dễ tiếp cận

Tối ưu hiển thị trang �ích trên các thiết bị máy tính/ di �ộng
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https://bctt.batdongsan.com.vn/quy2-2022
https://bctt.batdongsan.com.vn/ebook14?utm_source=banner&utm_medium=cpc&utm_campaign=ebook14
https://www.youtube.com/watch?v=7gk3HavmU6Y&list=PL0dWlQjPsnsm-h9B70WIKZaEnT55Qsw6X&index=23


Để xác �ịnh vị trí của khách hàng tiềm năng trên thang �o từ mức �ộ quan 
tâm �ến mức �ộ sẵn sàng cho việc mua hàng, bạn nên chấm �iểm! Điểm số 
của khách hàng tiềm năng có thể dựa trên các hoạt �ộng họ �ã thực hiện, 
thông tin �ược cung cấp, mức �ộ gắn kết với bạn và các tiêu chí khác mà bạn 
xác �ịnh.

Ví dụ nhà môi giới có thể chấm �iểm ai �ó cao hơn nếu họ thường xuyên 
tương tác trên mạng xã hội hoặc nếu thông tin nhân khẩu học của họ phù 
hợp với mục tiêu của bạn. Cách chấm �iểm Lead Gen này góp phần giúp bạn 
nhận biết và phân tích khách hàng tiềm năng và tiết kiệm thời gian tiền bạc 
khi tiếp cận thị trường mục tiêu.

Quy tắc 4: Chấm �iểm Lead Gen

+25 +100 +20 +35 +45
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05 Lưu ý khi xây dựng và sử dụng 
data khách hàng

Trước khi xây dựng bất kỳ kế hoạch khai thác thị trường nào, bạn nên phân 
loại từng nhóm khách hàng tiềm năng, �ể truyền thông �úng nội dung họ 
�ang tìm kiếm.

Chúng ta có thể chia các dữ liệu khách hàng theo các nhóm sau �ây:

1. Phân tích rõ nhu cầu
của nhóm data khách hàng

Dữ liệu khách hàng là tài nguyên có giá trị nhất �ối với mỗi một nhà môi giới. 
Vì vậy, dữ liệu khách hàng cần �ược lưu trữ và bảo vệ một cách cẩn thận. Khi 
thu thập dữ liệu cá nhân của khách hàng, từ số �iện thoại, �ịa chỉ, và email 
của người dùng �ến những thông tin nhạy cảm như tài khoản ngân hàng, 
bạn cần có kế hoạch quản lý, bảo vệ sao cho dữ liệu khách hàng an toàn, 
tránh rò rỉ thông tin khách hàng.

2. Đảm bảo tính bảo mật 
thông tin khách hàng
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Nhóm khách hàng Nhu cầu của khách hàng

Khách hàng �ầu tư

Khách hàng mua �ể ở

Khách hàng bình dân

Khách hàng trung lưu

Khách hàng cao cấp

Khách hàng là hộ gia �ình

Khách hàng là cá nhân

Quy hoạch, tầm nhìn, vị trí và tiềm năng của bất �ộng 
sản, chính sách bán hàng, phương thức thanh toán

Tiện ích, tính pháp lý, môi trường sống, uy tín chủ �ầu tư

Giá cả là thứ quan trọng nhất, phương thức thanh toán

Tiện ích nội ngoại khu quan trọng hơn giá cả

Sang trọng, �ẳng cấp, tiện lợi, thoải mái

Diện tích, không gian xanh, tiện ích nội ngoại khu

Diện tích, giá cả, vị trí thuận tiện, thoải mái



Thông tin khách hàng cần có tính �ồng nhất và phân chia nhóm khách hàng 
một cách khoa học, rõ ràng. Data khách hàng càng chi tiết, nhà môi giới 
càng quan sát khách hàng một cách bao quát và rõ ràng hơn. Điều này rất 
quan trọng cho các kế hoạch giới thiệu sản phẩm mới trong tương lai.

3. Đảm bảo tính nhất quán 
các thông tin khi lưu trữ

Data khách hàng �ược xem là tài sản cần �ược bảo vệ và quản lý một cách 
an toàn, thông minh. Trong thời �ại công nghệ 4.0, nhà môi giới có thể sử 
dụng các giải pháp công cụ quản lý khách hàng thông minh như CRM hoặc 
�ơn giản hơn là Excel. Bạn có thể dựa vào ưu và nhược �iểm dưới �ây �ể lựa 
chọn công cụ phù hợp nhất cho mình

4. Cách quản lý data khách hàng hiệu quả
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Công cụ Nhược �iểmƯu �iểm

CRM

Excel

Chỉ cần 1 click chuột là có thể 
nhìn thấy trọn vẹn thông tin 
khách hàng

Phân quyền và bảo mật cao
Nhiều người dùng có thể truy 

cập và làm việc từ cùng một cơ sở 
dữ liệu

Có thể �ược tích hợp với nhiều 
công cụ kinh doanh khác

Có khả năng phân tích và báo 
cáo tự �ộng

Mất thời gian �ể triển khai 
Tốn chi phí �ịnh kỳ �ể sử dụng
Cần Internet �ể sử dụng

Dễ sử dụng
Tính năng cơ bản nhiều người 

có thể sử dụng
Lưu trữ thông tin trong một tệp 

(file) duy nhất
Sử dụng miễn phí mà không 

phải trả tiền

Dữ liệu phân mảnh, lưu trữ trên 
nhiều file

Khó tra cứu dữ liệu khách hàng
Tốn thời gian nhập liệu
Dữ liệu dễ bị sửa, xóa, thất thoát
Nhiều người không thể xem 

hoặc cập nhật thông tin cùng lúc
Dễ quá tải dữ liệu



Làm sạch dữ liệu là bước không thể thiếu trong quá trình xây dựng và quản 
lý data khách hàng. Thao tác này giúp bạn nâng cao giá trị dữ liệu và sàng 
lọc �ối tượng khách hàng tiềm năng một cách dễ dàng. Do �ó, trong quá
trình quản lý data khách hàng, bạn cần lập các kế hoạch dọn dẹp dữ liệu
thường xuyên và �ịnh kỳ. Hãy liên tục cập nhập các thông tin như: số �iện
thoại, email, �ịa chỉ nhà riêng... và loại bỏ những khách hàng ảo, khách hàng
không tiềm năng. Từ �ó tránh gây lãng phí tài nguyên và làm sạch những dữ
liệu không cần thiết.

5. Dọn dẹp data khách hàng �ịnh kỳ

Một data khách hàng chi tiết và �ầy �ủ          sẽ giúp bạn cá nhân hóa thông 
tin khách hàng một cách chính xác. Hãy cố gắng làm �ầy thông tin cho các 
tệp data của mình �ể tăng khả năng �ánh giá khách hàng tiềm năng và mở 
rộng thêm tệp khách hàng nhé! Ngoài tài liệu này, bạn cũng có thể tham 
khảo thêm eBook 1001 Cách Tiếp Cận Khách Hàng Tiềm Năng �ể xây dựng dữ 
liệu hiệu quả hơn. Hy vọng các nhà môi giới �ã có thêm những kiến thức hữu 
ích trong các ấn phẩm tài liệu của Batdongsan.com.vn

Tham gia ngay group Chuyên Gia Bất Động Sản Việt Nam và fanpage Môi 
Giới Bất Động Sản Từ A Đến Z �ể trau dồi thêm nhiều thông tin bổ ích trong 
lĩnh vực bất �ộng sản. Chúc bạn sẽ gặt hái �ược kết quả kinh doanh tốt nhất 
với sự �ồng hành xuyên suốt từ Batdongsan.com.vn!

Chờ �ón các eBook thú vị khác từ chúng tôi nhé!

Kết
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Trải qua 15 năm hình thành và phát triển, Batdongsan.com.vn là website số 1 
về bất �ộng sản tại Việt Nam, giúp người dùng tìm kiếm �ược ngôi nhà mơ 
ước với hàng triệu tin �ăng mỗi tháng.

Bên cạnh việc sát cánh cùng người mua nhà, Batdongsan.com.vn còn là người 
bạn �ồng hành, là �ối tác tin cậy �ối với các cá nhân, doanh nghiệp kinh 
doanh bất �ộng sản và các chủ �ầu tư trong việc truyền thông, nghiên cứu 
thị trường dựa trên các dữ liệu big data trực tuyến. Đồng thời, cung cấp các 
ứng dụng, giải pháp bán hàng và quản lý bán hàng, marketing trong lĩnh 
vực bất �ộng sản, giúp các �ơn vị cung cấp tiếp cận gần hơn với khách hàng.  

Với tầm nhìn trở thành cố vấn tin cậy, Batdongsan.com.vn luôn hướng tới 
những sản phẩm và dịch vụ mang tính �ột phá, liên tục cải tiến �ể nâng cao 
trải nghiệm người dùng, gia tăng giá trị cho khách hàng. Chúng tôi luôn nỗ 
lực mỗi ngày �ể trở thành cầu nối giúp các doanh nghiệp và người tìm nhà 
dễ dàng tìm thấy nhau trong thời �ại số. 

Mọi thắc mắc về sản phẩm hoặc dịch vụ, vui lòng liên hệ: 

Email: cskh@batdongsan.com.vn 
Hotline: 1900-1881 
Website: www.batdongsan.com.vn 




