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Model Used Temp TopP Chat data in tokens

google/gemini-3-flash-... 0.3 0.1 T 18,805

Berikut adalah daftar leads yang masuk beserta progres interaksinya berdasarkan data percakapan sales
Devina per 10 Maret 2026:

Daftar Progres Leads

Nama No Tlp Keterangan

Prabowo Siswanto 62 nm | Closing. Sudah melakukan pembayaran dan sedang dalam

Property proses instalasi serta edukasi penggunaan prompt analisis
properti.

Yogi (Asia 6m m B Closing. Konfirmasi sudah transfer hari ini (10 Mar 2026).

Bangunan) Jadwal instalasi dan pembuatan akun ditetapkan besok jam
10:00.

Oscar (PT OCB 62 m mm m Hot Lead. Sudah melakukan meeting Zoom, meminta

Group) invoice, dan telah mengirimkan data legalitas perusahaan

untuk penagihan.

Rudy (Iskandar 62 mmEN Warm Lead. Masa trial berakhir. Menjadwalkan ulang
Muda Otomotif) pertemuan via Zoom untuk besok (11 Mar 2026) jam 13:00
karena kesibukan.

Lius (Bimbel) 62 mwm m m Warm Lead. Tertarik untuk memantau jumlah lead CS.
Sudah menjadwalkan Google Meet untuk besok (11 Mar
2026) jam 16:00.

Rachmat (Mina 62 1| E Warm Lead. Sudah menerima kontrak & quotation. Sedang

Berkah Jaya) mempelajari dokumen dan telah bergabung dalam grup
koordinasi.

Misael Hendrikus 62 mm m =B Warm Lead. Sedang aktif mencoba tools, melakukan diskusi

teknis mendalam mengenai akurasi model Al (Gemini vs
Claude) dan penggunaan token.

Peter Jos 62 N N Warm Lead. Sudah menerima quotation, namun
memberikan respon bahwa saat ini masih dalam tahap
mempelajari penawaran tersebut.

Irvan Chaiterson 62 m m Warm Lead. Progres tertunda (rescheduled) dari pihak
internal tim Bluebridges.



Nama

No Tlp

Keterangan

Rico (SOHO 708 & 62 m = Warm Lead. Sudah menerima akses login (credentials) dan

Kost88) sedang dalam tahap mencoba aplikasi secara mandiri.

Ade Friends 62 m mm m m ColdLead. Baru tahap perkenalan nama. Belum
memberikan informasi mengenai bidang bisnis saat ditanya
oleh sales.

Denny Ang - 62 mmmm ColdLead. Sales melakukan follow-up terkait invoice yang

Gadai dikirimkan, namun belum ada respon dari customer.

Jony Sugia 62 m N m Cold Lead. Sales menanyakan penerimaan quotation, belum
ada respon.

Barlian T Winarta 62 m Cold Lead. Diinfokan masa trial habis, belum memberikan

(Kopsis) feedback.

Felix (Bengkel 62 m mma Cold Lead. Diinfokan masa trial habis, belum memberikan

Xpress) respon.

Nur Prasetyo Eko 62 m m ColdLead. Diinfokan masa trial habis, belum memberikan

Wibowo respon.

Lie Byan Heng 62 = m m Cold Lead. Ditanya mengenai masalah bisnis yang ingin
diselesaikan, belum merespon.

Fittra Listyo S 62 n m Cold Lead. Ditanya mengenai bidang bisnis, belum
merespon.

Hamka 62 mnm E N Cold Lead. Baru tahap verifikasi nama oleh sales.

Azhartuday 62 H N Cold Lead. Baru disapa oleh sales, belum ada interaksi

lanjutan.

Ringkasan Analisis:
1. Efektivitas Closing: Sales berhasil mengonversi 2 leads menjadi user berbayar (Prabowo Siswanto & Asia Bangunan)
dalam periode ini.
2. Manajemen Trial: Terdapat banyak kontak (Felix, Eko, Barlian) yang masa trial-nya habis namun belum memberikan
feedback. Ini merupakan titik kritis untuk dilakukan evaluasi churn.

3. Interaksi Teknis: Lead atas nama Misael Hendrikus menunjukkan tingkat ketertarikan tinggi namun sangat kritis
terhadap teknis produk, memerlukan pendampingan teknis yang lebih intens agar tidak drop.



