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ABSTRAK

Customer Relationship Management (CRM) merupakan sebuah metode strategi
manajemen hubungan pelanggan pada perusahaan yang bertujuan untuk
mengelola hubungan baik dengan para pelanggan, mengumpulkan database
pelanggan, kemudian merekam aktivitas tenaga penjual, sehingga perusahaan
dapat mengenal pelanggan. CRM dilakukan agar perusahaan dapat memberikan
pelayanan yang lebih baik, memahami kebutuhan pelanggan, serta dapat
menentukan  strategi promosi guna meningkatkan penjualan.  Penulis
menggunakan metode partisipan sehingga terlibat secara langsung membantu para
karyawan dalam melaksanakan aktivitas kerja di CV. Kerabat Indo Jaya. Dengan
diterapkannya CRM, CV. Kerabat Indo Jaya dapat membuat serangkaian sistem
dalam alur pelayanan yang membantu untuk membangun hubungan yang baik
dengan pelanggan supaya perusahaan dapat memahami dan membantu memenuhi
kebutuhan pelanggan dengan maksimal.

Kata kunci: Hubungan, Pelanggan, Manajemen, Database, Layanan



ABSTRACT

Customer Relationship Management (CRM) is a strategic method of customer
relationship management in companies that aims to manage good relationships
with customers, collect customer databases, then record salesperson activities, so
that companies can get to know customers. CRM is done so that companies can
provide better services, understand customer needs, and can determine
promotional strategies to increase sales. The author uses the participant method
so that he is directly involved in helping employees in carrying out work activities
at CV. Indo Jaya relatives. With the implementation of CRM, CV. Kerabat Indo
Jaya can create a series of systems in the service flow that help to build good
relationships with customers so that the company can understand and help meet
customer needs to the fullest.

Keywords: Relationship, Customer, Management, Database, Service
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