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‘A PERBANDINGAN PERFORMA FAIZ VS DEVINA

Setelah menganalisis data Faiz dari JSON yang diberikan, berikut adalah perbandingan lengkap:

ul METRIK PERFORMA PERBANDINGAN

Metrik Faiz Devina Gap Winner

Total Leads 37 86 Devina +133% Devina

Deal Confirmed 1 5 Devina +400% Devina

Hot Leads 5 14 Devina +180% Devina

Warm Leads 15 18 Faiz +18% Faiz

Cold Leads 16 49 Devina +206% Faiz (lower is better)
Deal Rate (%) 2.7% 5.8% Devina +2.1x Devina

Hot Rate (%) 13.5% 16.3% Devina +2.8pp Devina

Warm Rate (%) 40.5% 20.9% Faiz +19.6pp Faiz (tapi kurang bagus)
Cold Rate (%) 43.2% 57.0% Faiz -13.8pp Faiz

Conv Rate (Deal Only) 2.7% 5.8% Devina +2.1x Devina

Conv Rate (Deal+Hot) 16.2% 22.1% Devina +1.36x Devina

@ MENGAPA FAIZ PERFORMANNYA LEBIH RENDAH

W DEAL RATE JAUH LEBIH RENDAH (2.7% vs 5.8%)
Faiz hanya berhasil close 7 deal dari 37 leads (~Mike), sementara Devina berhasil 5 deals dari 86 leads.

Penyebab:

* Faiz punya banyak HOT leads yang belum converted (Mukhlis, dedymulyady, MURNI PROPNEX, Novan Erianto)
* |eads ini sudah attend demo tapi belum ada deal confirmation atau quotation sent
* Gap antara demo - quotation/closing terlalu panjang

Contoh:
* Mukhlis: Attended demo on 20 Apr 10:30 WIB - "saya share ke team dl y mas" = terakhir "Siap mas faiz" = tidak
ada follow-up quotation atau closing push setelah itu

 dedymulyady: Attended demo on 20 Apr 10:00 WIB - "Sy ijin ke direksi dulu ya" - terakhir "baik kak" - hilang
setelah itu, tidak ada follow-up aggressive



Devina sebaliknya: Setelah demo, langsung kirim quotation, invoice, atau confirmation (contoh: Nana
Ordo - invoice sent, El Imam - quotation sent)
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WARM LEADS TERTUMPUK TANPA MOVING (40.5% vs 20.9%)

Faiz memiliki 15 leads WARM (40.5% dari total), sementara Devina hanya 18 (20.9%).
Ini adalah RED FLAG utama:
Leads WARM Faiz yang tertumpuk:
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rafi - Sales tanya bio, customer tidak respond
Zakia Olivia - Customer bilang nama (Kia), tapi belum ada scheduling

. +62 813-4700-3950 - Engagement paling dalam (29 messages), customer ask banyak, tapi last message "mau

dijawalkan di jam berapa?" - tidak ada follow-up konfirmasi meeting

. Dr Emilia Kasturi - Customer ask price, tapi then follow-up "masih tertarik?" = no response tracked

. Aziz Umroh - Customer say "Nanti sy kabari kak" = tertunduk indefinitely

. Heri - Joher - Very engaged (21 messages), customer bilang "Nanti sayabkabarin" = waiting for signal
. Kelvin - Customer say "Bntr ya ka, entar tah infokan ya" - stuck in waiting

. Ida - Customer say "lya masih tertarik", sales ask "kapan?", tapi belum ada scheduling

Teguh Pranoto - Customer ask price, got answer, but no next step

ZIBAD WOLF - Customer say "Ok nnti kita coba jadwalkan", tapi indefinite

EJC - Customer bilang "mau ka", sales ask "kapan?", tapi incomplete

Alexander Abimanyu A - Customer ask package, got PPT, then ask demo - tapi incomplete
ST - Customer confirm "lya mau”, tapi scheduling incomplete

Wayan Sujahtra - Very engaged (23 messages), customer save contact, but then say "sy simpan kontak dulu ya" =
passive waiting

Masalahnya:
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Faiz tidak aggressive dalam locking commitment dari WARM leads
Banyak leads bilang "nanti kabari", "bntr", "simpan kontak dulu" = tidak ada urgency push
Tidak ada structured follow-up schedule untuk WARM leads

Devina lebih baik:
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Devina punya WARM leads juga, tapi lebih sedikit (20.9%)
Lebih banyak yang sudah moving to HOT (meeting scheduled)
Atau sudah close sebagai DEAL

8

MISSING CLOSING DISCIPLINE SETELAH DEMO

Faiz memiliki leads yang sudah demo-ready (HOT: Mukhlis, dedymulyady, MURNI, Novan) tapi tidak ada
clear quotation/closing flow setelahnya.

Bandingkan dengan Devina:

Devina - Clear Closing Path:

-

-
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Nana Ordo - Invoice sudah dikirim

ZULFIKAR = Top-up request (repeat customer)
Wendy Perdana = Installasi confirmed

Jangkar Fauzi = Onboarding confirmed &4

El Imam - Quotation sent &

Faiz - Demo Attended but No Closure:

Mukhlis = Demo attended, tapi last message "Siap mas faiz" (waiting for their internal decision) = no quotation
push visible



« dedymulyady - Demo attended, tapi "ijin ke direksi dulu" = no follow-up or quotation sent
* Novan - Demo attended, sales "saya izin kirimkan PPT" = belum terlihat quotation
* MURNI PROPNEX - Meeting scheduled but no confirmation link sent yet

&J COLD RATE SEBENARNYA LEBIH BAIK (43.2% vs 57%)

Ini adalah satu-satunya area dimana Faiz LEBIH BAIK dari Devina.

¢ Faiz: 43.2% cold (16 leads)

* Devina: 57% cold (49 leads)

Ini menunjukkan:

* Faiz lebih selective dalam targeting atau lebih baik dalam initial qualification

* Atau: Faiz mendapat leads yang lebih berkualitas dari Devina

Tapi ini tidak cukup untuk cover kelemahan di closing, karena Faiz masih punya lower conversion rate
overall.

&) DEAL COUNT ABSOLUTNYA JAUH LEBIH RENDAH (1 vs 5)

Ini adalah kesimpulannya:

Faiz: 1 deal = ~Mike (registered, paid, but flow baru selesai akhir periode)
Devina: 5 deals = Nana Ordo, ZULFIKAR, Wendy, Jangkar Fauzi, El Imam

Gap: Devina 5x lebih banyak deals (dari periode yang sama atau lebih lama untuk Devina)

@ ROOT CAUSE ANALYSIS: MENGAPA FAIZ LEMAH

Masalah 1: Weak Closing Discipline

* Demo attended # Quotation sent
* Banyak leads waiting indefinitely untuk approval internal mereka
* Faiz tidak push urgency atau alternative options

Masalah 2: Stuck in WARM Phase

* 40.5% leads tertumpuk di WARM
* |Indikasi: tidak ada clear trigger untuk moving WARM = HOT (meeting scheduling)
* Tidak ada follow-up scheduling system yang efektif

Masalah 3: Post-Demo Follow-Up Missing

* Setelah demo, Faiz send PPT tapi tidak immediate follow-up dengan quotation
+ Tidak ada "Jika ingin tau benefitnya bisa langganan 1 nomor dulu kak" (seperti yang Devina lakukan)
* |eads left hanging setelah demo

Masalah 4: Lack of Urgency in Pitch

* Pitch-nya terlalu generic

* Tidak ada early pricing mention

* Tidak ada limited-time offer atau promo yang push decision-making

Masalah 5: Lower Lead Volume

¢ Faiz: 37 leads

* Devina: 86 leads

* Faiz hanya 43% dari Devina

* Ini bisa karena: Faiz lebih picky (good), tapi overall volume rendah (bad untuk revenue)




~ RINGKASAN: PERFORMA FAIZ vs DEVINA

Dimensi Faiz Devina Insight
Lead Generation 37 leads 86 leads Faiz volume rendah, tapi lebih
qualified
Initial Engagement 56.8% warm+hot 43% Faiz lebih baik engagement
warm+hot
Conversion (Deal) 2.7% 5.8% Devina 2.1x lebih baik
Conversion 16.2% 22.1% Devina 1.36x lebih baik
(Deal+Hot)
Bottleneck Utama WARM-HOT & HOT->DEAL Faiz punya double bottleneck
HOT->DEAL
Closing Capability Lemah Kuat Devina lebih aggressive closing

. DIAGNOSIS: FAIZ VS DEVINA
FAIZ:

o 4 Better at targeting (lower cold rate)

Better at initial engagement (higher warm rate)
X Weak at scheduling (WARM-HOT stuck)

X Weak at closing (HOT->DEAL stuck)

+ X Lower deal volume
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« X Missing quotation & urgency strategy
DEVINA:

« X Higher cold rate (less selective targeting)
o X Lower warm rate (some leads not engaged enough)

-

Better at moving leads through funnel
Better at quotation & closing

Higher deal volume

Clear closing discipline
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. REKOMENDASI UNTUK FAIZ

@ PRIORITAS 1: URGENT FOLLOW-UP WARM LEADS (Next 3 Days)
Faiz punya 15 WARM leads yang potentially bisa convert jika di-push dengan benar:

Kontak Status Action
+62 813- 29 msgs, very Send: "Pak, berdasarkan diskusi kita, saya siapkan proposal untuk
4700-3950 engaged Anda. Estimasi 200k/bulan untuk 1 nomor. Mau kita jadwalkan

kapan untuk konfirmasi?"

Heri - Joher 21 msgs, Send: "Pak Heri, untuk bisnis frozen food dan software, saya
engaged sudah siapkan demo use case. Kapan bisa kita set 20-30 menit?"



Kontak Status Action

Wayan 23 msgs, Send: "Pak Wayan, sudah ada kesempatan untuk lihat demonya?
Sujahtra engaged, has Saya bisa fleksibel waktu."

label
Alexander Got PPT, asking  Send: "Pak Alex, untuk live demo nanti saya tunjukkan bagaimana
Abimanyu A for demo tracking lead dari A-Z. Mau jam berapa?"
Kelvin Waiting for info Send: "Kak Kelvin, untuk live demo kami bisa hari ini/besok jam

berapa? Fleksibel."

Target: Convert 5 WARM = 2-3 HOT dalam 3 hari

@ PRIORITAS 2: AGGRESSIVE CLOSING DARI HOT LEADS (Immediate)

Faiz punya 5 HOT leads yang sudah demo/close to demo. Push quotation sekarang:

Kontak Status Action

Mukhlis Demo Send: "Mas Mukhlis, terima kasih sudah attend demo tadi. Untuk
attended paket yang kami diskusikan (1 nomor 200k/bulan), ini quotation

saya..."

dedymulyady Demo Send: "Pak Dedy, untuk approval dari direksi, saya siapkan proposal
attended formal dengan ROI calculation. Saya kirim sekarang."

MURNI Meeting Send: "Kak Murni, link meeting untuk hari Rabu jam 2pm sudah saya

PROPNEX scheduled siapkan. [link]. Sudah confirm ya?"

Novan Erianto  Demo Send: "Pak Novan, PPT sudah saya kirim. Untuk next step, ada 2
attended opsi: (1) Trial 1 nomor 200k/bulan, atau (2) Konsultasi pricing

khusus. Mana yang lebih cocok?"

Target: Get 2-3 deals dari HOT leads dalam 5 hari

@ PRIORITAS 3: IMPLEMENT CLOSING SYSTEM
Post-Demo Protocol untuk Faiz:

Same Day (Jam yang sama):

. Send recap chat (apa yang didiskusikan)

. Send quotation atau price estimate
. Add urgency: "Promo 175rb/bulan valid sampai [date]"

Next Day:

o 4 send follow-up: "Pak, ada pertanyaan tentang proposal? Bisa saya clarify"

Day 3 if no response:

. Send alternative offer: "Atau mau coba trial 1 bulan dulu sebelum commit?"

@ PRIORITAS 4: SCHEDULING SYSTEM
Daripada tanya "kapan bisa?", gunakan two-option close:

Sebelum (Faiz sekarang):



"Kak Kelvin, mau dijadwalkan jam berapa kak live demonya?"

Sesudah (yang seharusnya):

"Kak Kelvin, untuk live demo kami bisa hari Senin jam 10am atau Selasa jam 3pm. Mana yang

lebih cocok untuk Anda?"

ul PROYEKSI: JIKA FAIZ TERAPKAN REKOMENDASI

Metrik Saat Ini Target (7 hari)
Deal 1 3-4

Hot 5 8-10

Warm 15 8-10

Cold 16 16

Deal Rate 2.7% 8-11%

Conv Rate (Deal+Hot) 16.2% 35%

Target (30 hari)
6-8

12-15

B-7

16

16-22%

50%+

KESIMPULAN AKHIR

Faiz LEBIH RENDAH daripada Devina karena:

1. Faiz baik di engagement tapi lemah di closing (stuck in WARM & HOT phase)

2. Faiz tidak aggressive dalam push quotation setelah demo (waiting terlalu lama)
3. Faiz tidak punya closing system/discipline seperti Devina

4. Faiz punya volume leads lebih rendah (37 vs 86)

Devina lebih baik karena:

1. Aggressive post-demo closing (guotation sent quickly)

2. Higher deal volume (5 vs 1)

3. Better funnel movement (WARM->HOT-=>DEAL lebih smooth)
4. Clear urgency & follow-up system

Faiz bukan problem di targeting, tapi di EXECUTION & CLOSING DISCIPLINE.



