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CHƯƠNG II: QUY TRÌNH MÔI GIỚI BĐS
2.1. Quy trình môi giới BĐS riêng lẻ

CUNG CẦU

Tìm kiếm Sản phẩm Tìm kiếm Khách hàng

1. Kinh tế KT
2. Pháp lý
3. Xã hội, lịch sử

Nguồn
SP

1. KH chào bán
2. KH chào thuê, thuê lại
3. Đầu tư liên doanh, l.kết
4. Khai hoang
5. Đấu giá, phát mãi…

1. Báo chí.
2. Internet
3. VP môi giới
4. Các cty Đầu tư, XD
5. Tìm kiếm thực tế

Kênh
khai
thác
SP

Thông
tin 

BĐS

Nguồn

Kênh
khai
thác

Phân
tích
KH

1. Phân loại, lựa chon KH
2. Phân tích KH tiềm năng

1. Mua, thuê để sử dụng: 
Ở, kinh doanh, cho thuê

2. Đầu tư.
3. Bảo toàn vốn.

1. Họ hàng và bạn bè.
2. KH cũ
3. Cộng tác viên
4. Báo, tạp chí, sổ tay
5. Trưng bày
6. Mối QH gián tiếp của

Vợ, nguời thân…

MG

Giao dịch

1. Tư vấn
2. Thương lượng, tìm giải

pháp.

Tiếp
cận

CSH

1. Quảng cáo, khuyến mãi,
xúc tiến, PR.

Cách
tiếp cận

1. Chính chủ
2. Môi giới

Phân
loại SP Hợp 

đồng 
MG 

Tư vấn
KH

1. Tiếp xúc KH
2. Tư vấn KH
3. Thương lượng, ĐP



CHƯƠNG II: QUY TRÌNH MÔI GIỚI BĐS
2.1. Quy trình môi giới BĐS DA

CUNG CẦU

Sản phẩm
(S,L,P,B,PH,PL)

Tìm kiếm Khách hàng

Phân tích, đánh giá
SP phân phối

Nguồn
SP

Kênh
khai
thác
SP

Đánh
giá SP

Nguồn

Kênh
khai
thác

PTKH 1. Phân loại, lựa chon KH
2. Phân tích KH tiềm năng

1. Mua, thuê để sử dụng: 
Ở, kinh doanh, cho thuê

2. Đầu tư.
3. Bảo toàn vốn.

1. Họ hàng và bạn bè.
2. KH cũ
3. Cộng tác viên
4. Báo, tạp chí, sổ tay
5. Trưng bày
6. Mối QH gián tiếp của

Vợ, nguời thân…

MG

Giao dịch

Tiếp
cận

1. Thông tin SP
2. Chính sách bán hàng

dành cho NV, KH

Tiếp
nhận
SP

Hợp 
đồng 
MG 

Tư vấn
KH

1. Tiếp xúc KH
2. Tư vấn KH
3. Thương lượng, ĐP

Tiếp
cận

1. Quảng cáo
2. Khuyến mãi1
3. PR (DN&Cá nhân)



Khách hàng tiềm năng họ là ai?

TT Nhóm Khách
hàng

1 Tuổi trẻ tài cao

2 Vì tương lai
con em

3 Ngôi nhà mơ
ước

4 KD địa ốc

5 Ăn nên làm ra

Đặc điểm

Độc thân, khá thành đạt, P < 800 tr, S < 80 m2,
Thuận tiện về giao thông, Cập nhật từ Internet.
Tham khảo ý kiến từ đồng nghiệp, 5%

Đã kết hôn, S = (80-100)m2, P = (800-1 tỉ), giao thông
thuận tiện, lấy ý kiến từ vợ hoặc chồng, cập nhật chủ
yếu từ báo, 10%.
Là những cặp vợchồng trẻ, P < 800tr, căn hộ ấm áp về
mặt tình cảm và gần nơi làm việc, tham khảo ý kiến từ
vợ hoặc chồng, 15%.

S = (81-100)m2, P =(801-1 tỉ), thuận tiện vềgiao thông,
thông tin cập nhật là từcác công ty địa ốc, 52%.
S > 200 m2 , gần sông hay rạch, P>3 tỉ, tham khảo ý kiến từ
vợ hoặc chồng khi quyết định chọn mua nhà, và biết thông
tin từ báo, 18%.

Công ty Nghiên cứu thị trường FTA đã điều tra phỏng vấn 500 người
mua, 25-55 tuổi, là người QĐ, Kết quả:


