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Pihak yang terlibat dalam proses follow up

PIC CRM Admin H1

Sales Force



Pihak yang terlibat dalam proses follow up

Dengan proses follow up yang baik dapat
meningkatkan unit sales secara maksimal

Meningkatkan kedekatan dengan customer 
yang berujung pada meningkatnya loyalitas.

1
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Apa untungnya jika kita melakukan follow Up ?



Aktivitas Yang Harus Dilakukan

Dealer memiliki SDM untuk
melakukan service inviting 
(SMS, call, dll)

1

2

Memastikan Dealer memiliki
SMS & telp tools untuk sms
caring dan follow up
penjualan

3

Memastikan dealer mendownload
database konsumen di Odoo CRM
System

4

Buat SOP & SLA untuk follow up 
penjualan

5

Tarik report secara berkala untuk
monitoring status follow up



FOLLOW UP 1st CALL

PIC Aktivitas Waktu

Admin H1

Lakukan 1st Call untuk :
-mengucapkan terima kasih, 
-verifikasi data, 
-pemberitahuan kapan KPB 1, dan
-informasi jika ada keluhan atau pertanyaan seputar layanan Honda dapat
menghubungi nomor Dealer atau berkunjung ke Dealer.

Mengisi form rekapan FU 1st call

Setiap hari (max H+5)

Contoh :
20 Mei (H+5)

Admin H1

Informasikan STNK telah jadi dan dapat diambil di dealer  (Untuk Premium
Customer ditelepon, untuk Customer reguler dikirimkan SMS)

Perbarui No. HP pelanggan yang tidak tersedia disystem Odoo dan di Faktur
Online

Setiap STNK jadi
(mayoritas H+14 
setelah pembelian)

Contoh :
20 Mei 2019 (H+14)

Asumsi: Pembelian dilakukan tanggal 20 Mei 2020

http://www.google.co.id/url?url=http://www.freepik.com/free-photos-vectors/call-icon&rct=j&frm=1&q=&esrc=s&sa=U&ved=0ahUKEwiAza75xKnMAhWCL6YKHQ48DccQwW4INDAQ&usg=AFQjCNH15X301q9bILK18GQJLkMP4E6g2Q


TUJUAN 1ST CALL 

Engagement Dealer kepada konsumen dengan mengucapkan terima
kasih telah melakukan pembelian SMH by call sehingga konsumen
mengenal Dealer

Mengingatkan konsumen untuk servis gratis pertama di AHASS 
tempat pembelian sepeda motor Honda

Memastikan data yang diberikan konsumen 3C  
(Clean, Complete, Correct)  dengan cara verifikasi

Menginformasikan no telp Dealer yang dapat dihubungi
dan mengundang ke Dealer jika konsumen mempunyai
keluhan atau pertanyaan berkaitan dengan layanan Honda

http://www.google.co.id/url?url=http://www.bingapis.com/images/search?q=Engagement+Icon&FORM=RESTAB&rct=j&frm=1&q=&esrc=s&sa=U&ved=0ahUKEwjd1N2QrqnMAhVj2qYKHYyDDScQwW4IMDAO&usg=AFQjCNFHY--BzQORuQEe5S3Sexl-Qxoxig
http://www.google.co.id/url?url=http://www.londonmotoringclub.com/document-reminder/&rct=j&frm=1&q=&esrc=s&sa=U&ved=0ahUKEwjamqHmrqnMAhVKI44KHfJNDO0QwW4IMjAP&usg=AFQjCNGvKk8SpOdFrK9ixSWoGu_3rKJvQw
http://www.google.co.id/url?url=http://www.4ustax.net/index.php/services/income-verification/&rct=j&frm=1&q=&esrc=s&sa=U&ved=0ahUKEwjdodzKr6nMAhUm2KYKHYduB5oQwW4IGjAD&usg=AFQjCNHDEV3mERmOQ-17UsmH38y7dSzaRg
http://www.google.co.id/url?url=http://icons.mysitemyway.com/legacy-icon-tags/information/page/9/&rct=j&frm=1&q=&esrc=s&sa=U&ved=0ahUKEwjegYyosKnMAhVCHKYKHaZtCHsQwW4INDAQ&usg=AFQjCNHYI8rAd4g9LRVkY8vobTB1VZm6WQ


KETENTUAN 1ST CALL 

Didata untuk semua pembeli motor.

Dilakukan setelah motor diterima oleh konsumen.

Dilakukan setiap hari setelah motor dikirim ke
konsumen, max 5 hari kerja.

Status diisi apakah konsumen dapat
dihubungi atau tidak, apabila tidak wajib
dihubungi di lain waktu (max 3x).

http://www.google.co.id/url?url=http://www.freepik.com/free-icon/delivery-truck-side-view_742828.htm&rct=j&frm=1&q=&esrc=s&sa=U&ved=0ahUKEwjPhoGts6nMAhUGKKYKHW6uAYcQwW4ILjAN&usg=AFQjCNE70G-TUNLZXWeJa8x1Uao-4y5TyQ
http://www.google.co.id/url?url=http://downloadicons.net/taxonomy/term/278/all?page=6&rct=j&frm=1&q=&esrc=s&sa=U&ved=0ahUKEwjnzr3Ps6nMAhUD6aYKHZ70B7MQwW4IKjAL&usg=AFQjCNFCv4bLcSiGOQ5OXhftgSNcq7ooKg
http://www.google.co.id/url?url=http://www.wikihow.com/Call-Back-a-Blocked-Number&rct=j&frm=1&q=&esrc=s&sa=U&ved=0ahUKEwi_4fbqs6nMAhWkI6YKHVExDGQQwW4IMDAN&usg=AFQjCNH7-SIXHn563MozvCYizvVGbQKSmA


FOLLOW UP SMS KPB 1

Asumsi: Pembelian dilakukan tanggal 20 Mei 2020

PIC Aktivitas Waktu

Admin H1

Melakukan SMS untuk mengundang service KPB 1 ke AHASS

Mengisi form rekapan SMS KPB 1

20 Mei 2020 (H+30)

http://www.google.co.id/url?url=http://www.iconarchive.com/tag/sms&rct=j&frm=1&q=&esrc=s&sa=U&ved=0ahUKEwj9ouSEx6nMAhWBto4KHdw8A0kQwW4IMDAO&usg=AFQjCNFxj48PhQVcXQt_vcFJM_5x44sKrQ


FOLLOW UP PENJUALAN (1st ATTENTION)

PIC
AKTIVITAS Waktu

H1-H1 H2-H1

Sales Force (sales 
counter/ 

salesman)

Telepon / SMS untuk menjaga hubungan dengan pelanggan yang
motornya berumur 2 tahun ke atas (menyapa, informasi, promosi, 
reminder, survey, dll) b

Mengisi hasil follow up 1st attention di Odoo CRM System

Setiap Hari

https://www.google.co.id/url?url=https://www.iconfinder.com/iconsets/business-finance-i-glyph&rct=j&frm=1&q=&esrc=s&sa=U&ved=0ahUKEwjY8_LmyanMAhWCVY4KHUrACUoQwW4IGjAD&usg=AFQjCNHq5yrSTcccGIm5qvw0-U6KqROB6Q


FOLLOW UP PENJUALAN (1st FOLLOW UP)

PIC
AKTIVITAS Waktu

H1-H1 H2-H1

Sales Force (sales 
counter/ 

salesman)

Menelepon tawarkan sepeda motor dari hasil analisa database 
pelanggan dealer (H1) dan database pelanggan AHASS (H2) yang ada
di Odoo CRM System

Mengisi hasil follow up 1st attention di Odoo CRM System

Setiap Hari

https://www.google.co.id/url?url=https://www.iconfinder.com/iconsets/business-finance-i-glyph&rct=j&frm=1&q=&esrc=s&sa=U&ved=0ahUKEwjY8_LmyanMAhWCVY4KHUrACUoQwW4IGjAD&usg=AFQjCNHq5yrSTcccGIm5qvw0-U6KqROB6Q


Leads Odoo CRM System

Catatan Leads Odoo CRM System
❑ Ada 2 category leads yaitu :

1. Order In : leads yang berasal dari masing-masing cabang dan berstatus Order In
(prospect deal pembelian 90%) dikarenakan konsumen sudah memiliki data lengkap
(KTP, KK, No Telp, dll) sebagai persyaratan administrasi pengajuan credit kepada leasing
dan sedang dalam proses pengajuan credit, sudah memberikan DP atau booking unit
pembelian kepada cabang.

2. Leads Prospect : Leads yang berasal dari HO dan cabang namun masih diperlukan
aktivitas follow up CRM lebih lanjut untuk ditawarkan agar dapat menjadi deal
pembelian unit di cabang masing-masing.

❑ Status Prospect :
1. HOT Prospect : Leads yang memiliki potensi deal pembelian dalam jangka waktu 1 - 10
Hari kedepan (progress > 70% deal).

2. MEDIUM Prospect : Leads yang memiliki potensi deal pembelian dalam jangka waktu
10 - 20 Hari kedepan (progress 50% - 70% deal).

3. LOW Prospect : Leads yang memiliki potensi deal pembelian dalam jangka waktu 20 -
30 Hari kedepan (progress < 50% deal).



Leads Odoo CRM System

• FORM LEADS (Diakses melalui Odoo -> Leads -> Leads)

1.



Leads Odoo CRM System

Pengisian Field pada Leads
❑ Field atau isian berwarna biru artinya mandatory atau wajib diisi, Leads tidak akan bisa

disave jika field berwarna biru tidak diisi.
❑ Jika cabang login menggunakan login cabang, maka field branch akan terisi secara

otomatis.
❑ Untuk pengisian field customer terdapat dua kondisi, yaitu data customer saudah ada di

Odoo dan data customer belum ada di Odoo.
Jika data customer sudah ada di Odoo atau sudah ada BPA atas nama tersebut, maka
cabang tinggal mengisi field customer dengan kode BPA tersebut, secara otomatis data
customer akan terisi, seperti alamat, no KTP, no tlp, dan data pembelian sebelumnya
yang pernah dilakukan customer tersebut. Perhatikan field Last type, sales date, last
product, tenor, cash/credit dan DP, field field tersebut akan otomatis terisi jika customer
pernah melakukan pembelian sebelumnya. Kemudian jika data no ktp dan no tlp
sudah ada, maka filed priority akan terisi otomatis dengan high. Field sales person dan
sales team akan terisi berdasarkan data pembelian sebelumnya, tetapi masih dapat
dirubah oleh cabang, itu hanya data yang di get secara default.



Leads Odoo CRM System

Gambar dibawah ini, jika customer belum pernah melakukan pembelian sebelumnya.

Data history pembelian
sebelumnya tidak terisi



Leads Odoo CRM System

Gambar dibawah ini, jika customer pernah melakukan pembelian sebelumnya.

Data history pembelian
terisi secara otomoatis



Leads Odoo CRM System

Jika data customer belum terdapat di Odoo, maka cabang harus mengetik nama konsumen tersebut pada field customer, lalu akan muncul pilihan

create and edit, di klik create and edit, lalu cabang akan diarahkan ke halaman customer atau halaman untuk pembuatan BPA baru.

Mohon diperhatikan untuk pengisian customer baru, jika memilih hanya create, maka cabang tidak akan bisa mengisi lagi kelangkapan

customer seperti cddb, tax, dll pada form yang diakses melalui menu Leads ini.



Leads Odoo CRM System

Jika cabang mengganti alamat, no ktp, no hp, customer pada halaman Leads, maka data juga akan berubah di master

customer. Customer baru yang diinput di Leads juga dapat digunakan di transaksi lain karena data customer sudah

tersimpan di system.



Leads Odoo CRM System

Pengisian field sales source, sales source yang dapat dipilih cabang adalah showroom, pameran, pos,

event dan leads.



Leads Odoo CRM System

- Jika field sales person diisi maka secara otomatis field sales team juga akan terisi.
Jika sales person belum dilakukan distribusi memo, maka akan keluar warning ‘Distribusi Memo terlebih dahulu …..’ , 
Maka harus dilakukan distribusi memo terlebih dahulu.



Leads Odoo CRM System

Note :

- Setiap Leads tidak harus didistribusikan 1 Nomor Sales Memo

- Policy mengenai penggunaan dan waktu Nomor Sales Memo ini mengikuti aturan Finance Dept

- Nomor Sales Memo tidak mengikat pada leads

- Nomor Sales Memo dapat ditarik kembali atau di alihkan untuk penjualan yang lain

Juklak Distribusi Sales Memo Pada Saat Pembuatan Leads Odoo

Status Leads berubah menjadi WONT

Atau Deal Beli dan Create DMO

Pembuatan Leads Prospect Untuk Sales A

Nomor Leads Terbentuk Untuk Sales A

Sales Memo tersebut berlaku untuk Sales A

dan team dibawahnya pada saat pembuatan Leads

Note :

Note :

Note :

Note :

Note :

Distribusi Sales Memo ADH atau Sales Admin Mendistribusikan Sales Memo

Sales A Memiliki 1 Nomor Sales Memo

 Sales Memo Untuk Sales A

Jika Nomor Leads telah terbentuk untuk Sales A atau team dibawahnya,

maka 1 Nomor Sales Memo yang dimiliki oleh sales A dapat ditarik kembali,

atau dialihkan untuk penjualan lain dari Sales A yang memang sudah siap jual

Jika pada saat status leads berubah menjadi WONT atau Deal Beli dan pada saat Create DMO, maka Leads 

tersebut akan otomatis mereferensikan Nomor Sales Memo yang sudah dimiliki oleh Sales A, jika pada saat 

proses ini Sales A tidak memiliki Nomor Sales Memo maka Sales Admin Atau ADH mendistribusikan kembali 

Sales Memo untuk Sales A tersebut

Atau untuk team sales dibawahnya

Sales Memo yang dibuat tidak mengikat pada leads yang dibuat

dan jumlah Leads yang dibuat untuk Sales A dan teamnya tidak terbatas jumlahnya menyesuaikan dengan 

kebutuhanAtau untuk team sales dibawahnya



Leads Odoo CRM System

- Type diisi dengan type motor yang dapat dipilih melalui dropdown. Setelah type motor terisi, field
warna akan menampilkan pilihan warna yang ada di Odoo sesuai dengan type motor yang dipilih.



Leads Odoo CRM System

- Field Order In / Leads Prospect harus diisi dengan cara dipilih



Leads Odoo CRM System

Setelah filed Order In / Leads sudah dipilih, maka akan muncul field baru setelahnya yang juga

wajib diisi, yaitu field Cash / Credit.



Leads Odoo CRM System

Jika memilih Cash, maka tampilannya akan seperti dibawah ini



Leads Odoo CRM System

Jika memilih Credit, maka akan muncul field Leasing dan DP yang juga wajib diisi. Cabang

wajib mengisi nama leasing dan DP (DP bisa diset 0.0)



Leads Odoo CRM System

Field Pekerjaan wajib diisi



Leads Odoo CRM System

Setelah sata terisi lengkap dan tombol save di klik, maka akan terbentuk secara otomatis nomor leads.



CONVERT TO OPPORTUNITY

Tombol convert to opportunity akan muncull ketika Leads sudah di save dan sudah terbentuk nomor Leads.

a. Akan muncul pop up seperti tampilan dibawah ini, klik langsung Create Opportunity.



CONVERT TO OPPORTUNITY

Setelah opportunity terbentuk, akan muncul halaman seperti dibawah ini:



CONVERT TO OPPORTUNITY

Ketika sudah terbentuk opportunity, status opportunity (di kanan atas) adalah new dan data yang bisa diedit adalah Expected closing, Type
motor, warna motor, Cash/Credit, Nama Leasing, DP, Opportunity Status dan Status Leasing (Status leasing akan muncul jika cabang mengisi
Credit, tetapi jika cabang merubah menjadi Cash, maka filed leasing,DP dan status leasing tidak akan muncul pada form). Selain filed-field
tersebut, semua data dari inputan Leads sudah tidak dapat dirubah kembali.



CONVERT TO OPPORTUNITY

Jika dirubah menjadi Cash, tampilannya akan seperti dibawah ini:

Kemudian pada halaman opportunity terdapat 4 tombol, yaitu edit, mark as won, mark as lost

dan Follow up 1. Untuk melanjutkan ke proses Follow Up 1, tombol Follow up 1 harus di klik.



CONVERT TO OPPORTUNITY

Setelah tombol Follow Up 1 di klik maka status opportunity (di sebelah kanan atas) akan berubah menjadi Follow Up 1 data
yang bisa diedit adalah Follow Up 1 (tanggal dilakukannya follow up 1 dan wajib diisi), Next plan follow up 2 (Rencana
follow up 2) , Expected Closing, Opportunity status, Type motor, Warna motor, Cash/credit, dan ada penambahan field
yaitu Status customer.



CONVERT TO OPPORTUNITY

Field next plan follow up 2 wajib diisi jika cabang akan melakukan follow up 2. Jika tidak diisi, maka akan
muncul warning seperti dibawah ini:



CONVERT TO OPPORTUNITY

Jika cabang akan langsung menjadikan Leads tersebut menjadi Won, maka itu dapat dilakukan. Jika cabang akan menjadikan
Leads tersebut menjadi Lost, maka akan muncul sebuah pop up yang harus diisi oleh cabang, seperti dibawah ini:



CONVERT TO OPPORTUNITY

Setelah tombol Follow Up 2 di klik maka akan muncul tampilan seperti dibawah ini:



CONVERT TO OPPORTUNITY

Setelah tombol Follow Up 3 di klik maka akan muncul tampilan seperti dibawah ini:



CONVERT TO OPPORTUNITY

❑ Setelah tombol Follow Up 3 di klik maka status opportunity (di sebelah kanan atas) akan

berubah menjadi Follow Up 3 data yang bisa diedit adalah Follow Up 3 (tanggal

dilakukannya follow up 3 dan wajib diisi), Expected Closing, Opportunity status, Type

motor, Warna motor, Cash/credit dan Status customer. Sementara field Follow Up 1, Next

Plan Follow Up 2, Follow up 2, Next lan follow up 3 sudah tidak bisa dirubah kembali. Pada

tahap ini, opportunity yang sudah terbentuk akan menjadi won atau lost. Jika Lost artinya

opportunity tidak dapat dilanjutkan kembali, tetapi Jika opportunity won akan muncul

tombol Create Dealer Memo dan status opportunity (dikanan atas) akan menajdi Won.



OPPORTUNITY TO WON

Jika Opportunity Won, semua data sudah tidak dapat dirubah kembali.

Semua data yang
terisi sudah tidak bisa
dirubah kembali



CREATE DEALER MEMO

Ketika tombol Create Dealer Memo di klik akan muncul tampilan seperti dibawah ini:



CREATE DEALER MEMO

Cabang harus memasukan nomor register memo atas nama sales person tersebut.



CREATE DEALER MEMO

Untuk membentuk Dealer Memo, klik Process.

Setelah terbentuk Dealer Memo , maka akan dilanjutkan prosesnya oleh Sales Admin.



EKSPORT REPORT

Menu report CRM ada di man menu Leads->Report. Tampilannya seperti gambar dibawah ini:



EKSPORT REPORT

Tipe yang dipilih All, Leads atau Opportunity. Jika memilih All maka data leads dan opportunity akan tergenerate secara keseluruhan berdasarkan
tanggal yang dipilih, Jika memilih Leads atau Opportunity, maka data yang akan tergenerate pada report hanya leads atau opportunity saja.

Pilih Tipe Prospect H1



EKSPORT REPORT

Jika memilih Opportunity, maka akan muncul field baru yaitu stage. Stage dalam kata lain adalah
status Opportunity. Report bisa di generate per status Opportunity.

Pilih Tipe All



EKSPORT REPORT

Tanggal. Tanggal yang di isi disini adalah periode penginputan leads, dapat perhari atau perbulan. 
Data yang akan degenerate di report didasarkan pada periode yang diinputkan dan kode cabang.

Lalu klik export.

Pilih Periode Tanggal



Terima Kasih


