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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 Bab V ini akan membahas mengenai kesimpulan dan saran yang diperoleh 

dalam proses penelitian ini. Dalam sub-bab kesimpulan dapat dilihat temuan yang 

berhasil menjawab identifikasi masalah yang sebelumnya sudah ditetapkan. 

Sedangkan pada bagian saran akan berisi usulan yang ditujukan baik pada objek 

penelitian ataupun pada pembaca. 

5.1. Kesimpulan 

 Kesimpulan ini akan berisikan temuan yang berhasil menjawab identifikasi 

masalah yang sebelumnya sudah ditetapkan. Berikut adalah beberapa kesimpulan 

yang dapat ditarik: 

1. Usulan sistem dapat mengakomodasi kebutuhan untuk pengumpulan data 

• Usulan sistem tahap pertama yang diberikan kepada Casual Fine 

Dining X dapat membantu Casual Fine Dining X dalam mengatur 

lagi alur pencatatan pelanggan dengan lebih efisien dan aman. Hal 

ini dikarenakan dari rancangan sistem pencatatan pelanggan yang 

diusulkan pencatatan dilakukan by POS QUINOS dan semua data 

pelanggan akan otomatis tersimpan secara online, hal ini akan 

mengurangi kemungkinan data rusak atau hilang dan yang 

terpenting data akan lebih mudah untuk diolah. 

• Pencatatan yang menjadi lebih efisien ini juga akan menguntungkan 

Casual Fine Dining X dalam hal Sumber Daya Manusia (SDM), hal 

ini dikarenakan SDM yang semula akan memiliki banyak tugas 
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untuk mencatat data pelanggan secara manual dapat dialokasikan 

kepada tugas lain dan hasilnya SDM akan sangat efektif dan efisien 

2. Casual Fine Dining X bisa melakukan pengelompokan pelanggan 

• Selanjutnya, karena pada rancangan sistem pencatatan pelanggan 

data yang dikumpulkan sudah tersimpan secara online maka 

pengolahan serta analisa dari data ini akan menjadi lebih mudah. 

Casual Fine Dining X yang sebelumnya belum melakukan 

pengelompokan pada pelanggan kini bisa mulai mengolahnya 

menggunakan KWS by Jamiko. Berdasarkan FGD yang dilakukan 

maka rancangan sistem yang diusulkan juga mampu untuk 

mengelompokan pelanggan berdasarkan dengan kriteria dari 

manajemen Casual Fine Dining X. 

• Pengelompokan ini akan dilakukan dengan cara melihat value 

langsung dari pelanggan (Kelompok 1), value tidak langsung dari 

pelanggan (Kelompok 2) dan juga pelanggan yang membawa 

banyak pelanggan lainnya untuk datang ke Casual Fine Dining X 

(Kelompok 3). 

• Saat pengelompokan pelanggan ini sudah menjadi lebih tertata, 

maka data pengelompokan dapat digunakan untuk analisa awal oleh 

manajemen Casual Fine Dining X, sehingga manajemen bisa 

mengetahui pelanggan dalam kelompok mana saja yang sering 

datang mengunjungi Casual Fine Dining X. 

3. Rancangan Sistem yang diusulkan dapat membantu Casual Fine Dining X 

untuk mengetahui kebiasaan dan kesukaan dari pelanggannya 
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• Dari data pelanggan yang sebelumnya sudah terkumpul dan telah 

dikelompokan, maka langkah berikutnya Casual Fine Dining X 

dapat mengetahui kebiasaan apa yang dilakukan oleh pelanggannya 

dan apa saja kesukaan pelanggannya 

• Misalkan, dalam data tercatat pelanggan A sudah datang 4 kali ke 

Casual Fine Dining X dan saat datang pelanggan A selalu memilih 

tempat paling ujung yang sepi dan dekat dengan speaker serta 

kedatangan pelanggan A selalu diluar jam-jam ramai. Maka dapat 

diketahui bahwa pelanggan A merupakan seseorang yang senang 

untuk menyediri dan mendengarkan gemar mendengarkan musik 

dalam volume yang besar. 

• Analisa kebiasaan dan kesukaan pelanggan ini dapat diterapkan 

ulang, bila pelanggan A datang maka waiters dapat menyarankan 

tempat yang tidak terlalu ramai dan dekat dengan speakers. 

Tujuannya adalah agar pelanggan tersebut merasa di notice dan puas 

dengan pelayanan yang Casual Fine Dining X berikan. 

• Analisa kebiasaan dan kesukaan dari setiap pelanggan ini yang akan 

mengarahkan Casual Fine Dining X untuk memiliki 

profil/karakteristik yang berbeda untuk setiap pelanggan yang 

datang. Dan pada akhirnya dapat memberikan penawaran paling pas 

untuk mereka, satu per satu. 

4. Melakukan Aktivasi CRM dengan Alokasi Dana yang Tepat 

• Setelah profil masing-masing pelanggan sudah terbentuk maka 

manajemen jadi bisa mengidentifikasi mana pelanggan yang masuk 
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ke dalam prioritas dan mana pelanggan yang masih harus 

dioptimalkan. 

• Profil pelanggan diatas akan menjadi datar untuk Casual Fine 

Dining X melakukan aktivasi pada CRM dan juga pengaturan 

alokasi dan yang tepat untuk akivasi tersebut. 

• Bila sebelumnya dana marketing hanya digunakan untuk kebutuhan 

operasional marketing saja, maka saat ini Casual Fine Dining X 

dapat mengaturnya menjadi kebutuhan operasional marketing dan 

juga untuk aktivasi CRM. Hal ini memiliki tujuan agar hubungan 

dengan pelanggan dapat terjalin dengan baik dan akan longlasting. 

 
5.2. Saran 

Saran yang dapat diberikan kepada Casual Fine Dining X yaitu sebaiknya 

mulai menggunakan sistem yang sudah disarankan pada aspek CRM, agar 

perusahaan dapat mengumpulkan data dengan lebih cepat dan minim risiko dan 

selanjutnya dapat melakukan analisa mengenai pelanggan dengan lebih cepat. 

Dalam prosesnya sebelum menggunakan atau membuat software di Casual 

Fine Dining X menggunakan prototipe terlebih dahulu menggunakan program free 

yang bisa didapatkan dengan mudah, seperti Excel, Word, Access dan program 

lainnya. Bila perusahaan sudah memutuskan untuk menggunakan sistem berbayar, 

maka perusahaan juga sebaiknya memahami aplikasi yang akan digunakan supaya 

mengetahui semua fitur dari aplikasi dan memastikan adanya pelatihan seluruh 

pegawai yang ikut serta dalam proses CRM. 
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