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V.BAB V  

KESIMPULAN DAN SARAN  

 

 

Pada bab ini akan membahas mengenai kesimpulan berhubungan 

dengan rumusan masalah penelitian dan tujuan penelitian. Kemudian akan 

dijelaskan saran terkait penelitian yang telah dilakukan. Berikut ini adalah 

penjelasan kesimpulan dan saran sesuai dengan penelitian yang telah dilakukan. 

 

V.1 Kesimpulan  

Pada subbab ini akan membahas mengenai kesimpulan dari hasil 

penelitian yang telah dilakukan. Kesimpulan yang ada dibuat untuk menjawab 

rumusan masalah yang telah dirancang sebelumnya. Berikut ini adalah 

kesimpulan penelitian yang telah dibuat. 

1. Setelah melakukan analisis keadaan saat ini terhadap proses bisnis, 

touchpoints, dan fasilitas yang disediakan, telah diketahui bahwa sistem 

informasi berhubungan dengan proses bisnis penjualan masih belum 

memadai untuk mendukung penerapan CRM. Kemudian, dapat diketahui 

bahwa saat ini hubungan Idachi Fitness Center dengan pelanggannya 

masih transaksional. Setelah itu, tidak terdapat upaya dari Idachi Fitness 

Center untuk mempertahankan pelanggan dengan mengelola informasi 

yang ada. Oleh karena itu, proses bisnis, touchpoints, dan fasilitas yang 

disediakan belum memadai untuk penerapan CRM.  

2. Kriteria pengukuran yang dapat dilakukan terhadap upaya retensi 

pelanggan oleh Idachi Fitness Center adalah untuk menghasilkan sistem 

CRM yang dapat mengembangkan hubungan Idachi Fitness Center dari 

transaksional menjadi relasional terhadap pelanggan yang dimiliki. Selain 

itu, Idachi Fitness Center juga dapat mengelola informasi konsumen 

untuk mendukung retensi pelanggan pada Idachi Fitness Center. 

3. Usulan rancangan sistem CRM yang dapat diterapkan oleh Idachi Fitness 

Center berupa adopsi sistem informasi penjualan, usulan proses bisnis 

CRM, basis data dari hasil perancangan basis data menggunakan 

metode DDA, user interface, dan standard operational procedure. 
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V.2 Saran  

Pada bagian ini akan menjelaskan terkait dengan saran yang dapat 

diberikan berdasarkan dengan hasil penelitian yang telah dilakukan.  Saran 

diberikan untuk penelitian lebih lanjut terkait dengan rancangan usulan yang telah 

dirancang pada penelitian ini. Berikut ini adalah saran untuk penelitian selanjutnya. 

1. Penelitian yang saat ini dilakukan masih berbentuk usulan dan memiliki 

banyak kekurangan. Oleh karena itu, diharapkan tahap selanjutnya untuk 

melengkapi rancangan yang telah dibuat agar dapat diimplementasikan 

dengan lebih rinci  

2. Usulan yang ada sebaiknya dievaluasi dengan rinci, sesuai dengan 

perubahan dan perkembangan fasilitas pada Idachi Fitness Center untuk 

meningkatkan retensi pelanggan 

3. Penelitian ini memperhatikan proses, toucpoints, dan fasilitas yang 

dimiliki oleh Idachi Fitness Center dan melakukan identifikasi dari sudut 

pandang perusahaan. Oleh karena itu, untuk penelitian selanjutnya juga 

melakukan pengembangan CRM dari sudut pandang pelanggan. 
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