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ABSTRAK 

 

Upaya mengelola hubungan pelanggan dengan mengintegrasikan teknologi pada 

berbagai lini saat ini dikenal sebagai Electronic Customer Relationship 

Management (E-CRM) untuk mencapai kepuasan pelanggan. Dalam hal ini PT 

Ruang Dagang Internasional (CrediBook) menciptakan inovasi digital berupa 

aplikasi pencatatan keuangan yang dapat digunakan bagipemilik bisnis. Sebagai 

bagian dari upaya memenuhi kebutuhan pelanggan, CrediBook telahmenerapkan 

strategi E-CRM untuk mempertahankan hubungan dengan pelanggan atau 

pengguna aplikasi CrediBook. 

 
Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif melalui pendekatan 

kualitatif deskriptif. Hasil penelitian menunjukan bahwa implementasi strategi E- 

CRM yang telah dirasakan oleh pengguna saat ini dapat mempertahankan 

hubungan pelanggan dan terciptannya kepuasan. Namun, masih diperlukan 

perhatian dalam pengembangan E-CRM seperti halnya perbaikan server, 

meningkatkan teknis layanan Customer Service dan mengembangkan variasi 

program E-CRM untuk lebih dekat dengan pengguna aplikasi CrediBook di 

berbagai wilayah. 

 

 

Kata Kunci: Electronic Customer Relationship Management, Hubungan 

Pelanggan,CrediBook, Pengguna Aplikasi , Kepuasan Pelanggan 
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Efforts to manage customer relationships by integrating technology on various lines are 

currently known as Electronic Customer Relationship Management (E-CRM) to achieve 

customer satisfaction. In this case, PT Ruang Dagang Internasional (CrediBook) creates digital 

innovations in the form of financial recording applications that can be used for business owners. 

As part of its efforts to meet customer needs, CrediBook has implemented an E-CRM strategy 

to maintain relationships with customers or users of the CrediBook app. This research uses 

qualitative research methods through a descriptive qualitative approach. The results showed 

that the implementation of the E-CRM strategy that has been felt by users today can maintain 

customer relationships and create satisfaction. However, attention is still needed in E-CRM 

development as well as server improvement, improving customer service technicalities and 

developing variations of E-CRM programs to get closer to credibook app users in different 

regions. 
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