BAB 4
KESIMPULAN

3.4 Kesimpulan
Berdasarkan hasil pembahasan dan temuan yang telah dianalisis oleh peneliti pada
enam software CRM (Customer Relationship Management), berikut modul - modul yang

dimiliki oleh software CRM dan dengan urutan modul yang paling lengkap:

1. Vtiger CRM (Customer Relationship Management) yang terdiri atas modul:
Pengaturan CRUD (Create, Read, Update, Delete), Sinkronisasi data, Blazing Ul,
Preset Condition, Multichannel dan Tracking, Availability Access, Mapping
Customer by Location, Leads dan Customer Management, One Drive Customer,
Call Forwarding, Privacy Setting, Sales Performance Metrics, Trend Analytics.

2. Zoho CRM (Customer Relationship Management) yang terdiri atas modul:
Pengaturan CRUD (Create, Read, Update, Delete), Sinkronisasi data, Blazing Ul,
Preset Condition, Multichannel dan Tracking, Availability Access, Mapping by
Location, Workflow Automation, Sales Performance Metrics, Trend Analytics

3. Pipedrive CRM (Customer Relationship Management) yang terdiri Sinkronisasi
data, Blazing Ul, Preset Condition, Leads and Contact Management, Workflow
Automation, Automatic Fast Respond Chat, Sales Performance Metrics, Trend
Analytics

4. Odoo CRM (Customer Relationship Management) yang terdiri Sinkronisasi data,
Blazing Ul, Preset Condition, Multichannel and Tracking, Availability Access,

Onedrive Customer, Automatic Fast Respond Chat, Automatic Translator
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5. Freshworks CRM (Customer Relationship Management) yang terdiri Sinkronisasi
data, Blazing Ul, Preset Condition, Multichannel dan Tracking, Availability
Access,Leads and Contact Management, Sales Performance Metrics

6. Drip CRM (Customer Relationship Management) yang terdiri Blazing Ul,
Workflow Automation, Automatic Fast Respond, Automate Contact Collector,

Recommending Products

Dalam menjawab pertanyaan penelitian “Bagaimana menjawab tantangan
perusahaan X dengan merancang sistem CRM (Customer Relationship Management)
yang sesuai dengan identifikasi masalah dengan membandingkan modul — modul dari
berbagai  software CRM (Customer Relationship Management), sehingga dapat
mengusulkan sistem CRM yang sesuai dengan kebutuhan perusahaan X, peneliti
memutuskan untuk memilih menggunakan software FreshWorks CRM (Customer
Relationship Management). Karena, Software Freshworks CRM (Customer Relationship
Management) memiliki modul yang mendukung dengan kebutuhan dan aktivitas yang
dilakukan perusahaan X. Kebutuhan perusahaan sebagai berikut: (1) Database calon
prospek pelanggan dan pelanggan yang masih belum terintegrasi ke semua tim
perusahaan X, (2) Belum adanya pemisahan database calon prospek dan pelanggan
secara jelas yang mengakibatkan kurang efisiensi dalam menawarkan produk, (3)
Perusahaan X belum melakukan pendekatan yang secara khusus kepada pelanggan. Oleh
karena itu, semua modul yang dimiliki oleh software Fresh Works mendukung kebutuhan

tersebut, (4) Jadwal evaluasi tim untuk melaksanakan kegiatan evaluasi. Modul yang
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paling dominan untuk membantu pemenuhan kebutuhan adalah Leads and Contact

Management, Multichannel dan Tracking, dan Sales Performance Metrics.

Namun, software Fresh Works CRM (Customer Relationship Management) perlu
adanya tambahan beberapa modul untuk melengkapi kebutuhan lain Perusahaan X,
diantaranya: Modul Onedrive Customer, Pengaturan CRUD, Automatic Fast Respond

Chat, Recommending Product.

Modul yang dipilih maupun ditambahkan merupakan pemilihan yang berdasarkan
pada kemampuan dan kebutuhan perusahaan X. Berdasarkan dengan kebutuhan

perusahaan X modul yang paling difokuskan adalah sebagai berikut :

o Blazing Ul

o Leads & Contac Management
e Availability Access

e Sinkronisasi Data

e One Drive Customer

Untuk harga dari software itu sendiri perlu adanya penyesuain terhadap kebutuhan
dari perusahaan X. Namun, untuk meminimalisir biaya perusahaan software Freshworks

dapat diuji coba atau trial secara free atau gratis dengan jangka waktu 21 hari.
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3.5 Saran
Berikut saran yang diberikan penulis kepada Perusahaan X selama melakukan penelitian

ini:

1. Dalam setiap proses bisnis yang dilakukan supaya terhindar dari kesalahan yang
tidak diinginkan, maka perusahaan perlu mempersiapkan dokumen yang sesuai
sebelum menggunakan sistem CRM ini

2. Secara rutin melakukan evaluasi terhadap software CRM (Customer Relationship
Management)

3. Peneliti menyarankan untuk Perusahaan X menggunakan pendekatan secara
intensif kepada pelanggan yang sudah pernah membeli produk jasa training

4. Perusahaan X harus lebih memperdalam informasi data pelanggan secara lengkap
supaya dapat mengetahui pola perilaku pelanggannya

5. Setiap tim dalam perusahaan harus mempelajari dan memahami setiap modul

yang akan dijalankan sesuai dengan job desc masing — masing

6. Untuk mengoptimalkan penyampaian pesan dari pegawai kepada pelanggan

secara tepat , maka pegawai perusahaan X melakukan hal sebagai berikut:

o Mempelajari secara mendalam mengenai modul — modul yang nantinya akan
digunakan oleh perusahaan X
o Perusahaan X perlu melakukan mempersiapkan kesiapan dan kelengkapan skill

para pegawainya dari seluruh divisi
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