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BAB 6  

Kesimpulan dan Saran 

 

Setelah melakukan penelitian dan melihat hasil penelitian yang dilakukan 

pada perusahaan Go Driver Indonesia, maka didapatkan kesimpulan dan pemberian 

saran sebagai beriikut. 

 

6.1 Kesimpulan 

 Bedasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, penulis memiliki 

beberapa kesimpulan sebagai berikut: 

1. Setelah melakukan analisa menggunakan MIT 90’s Framework (lihat 

halaman ) dapat disimpulkan bahwa perusahaan Go Driver Indonesia perlu 

melakukan penambahan strategi cognitive school agar dapat 

mempertahankan pelanggannya. Karena dengan menggunakan strategi 

cognitive school, yaitu perusahaan memahami apa yang diinginkan oleh 

pelanggan, perusahaan dapat lebih memberikan kepuasan bagi para 

pelanggannya. Adanya perubahan pada strategi Go Driver Indonesia 

disebabkan oleh karena adanya pula perubahan pada lingkungan sosial-

ekonomik perusahaan, perubahan pada strategi tersebut pun mengakibatkan 

adanya perubahan pada proses manajemen perusahaan yang akan 

mengakibatkan adanya pula perubahan pada struktur dan peran anggota-

anggota perusahaan.
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2. Rancangan sistem CRM yang sesuai bagi perusahaan Go Driver Indonesia 

guna meningkatkan penjualan adalah yang memiliki fungsi sebagai berikut: 

 Customer portfolio dibutuhkan perusahaan Go Driver Indonesia 

guna mempermudah perusahaan untuk mengidentifikasi pelanggan 

yang perlu diprioritaskan, penentuan metode interaksi dengan 

pelanggan, metode penawaran produk kepada pelanggan, waktu 

yang tepat untuk melakukan penawaran kepada pelanggan yang 

tepat, penugasan driver yang telah sesuai dengan pelanggan, serta 

mempermudah pembuatan produk yang dipersonalisasi secara 

khusus bagi setiap pelanggan. Dimana pada akhirnya akan dapat 

meningkatkan kepuasan pelanggan terhadap pelayanan dari 

perusahaan sehingga kemungkinan untuk pelanggan tersebut 

melakukan pembelian kembali dan melakukan pemasaran 

menggunakan word of mouth akan besar. 

 Activity management dibutuhkan perusahaan Go Driver Indonesia 

guna mengawasi dan mengontrol keseluruhan proses bisnis Go 

Driver Indonesia agar apabila terdapat kesalahan-kesalahan, maka 

pemilik ataupun manajer perusahaan dapat mengetahui dimana letak 

dan penyebab kesalahan tersebut. 

 Data warehouse dibutuhkan perusahaan agar seluruh data dan 

informasi yang digunakan untuk mengoptimalkan baik pelayanan 

ataupun fungsi sistem perusahaan dapat terintegrasi dan dapat 

dengan mudah diakses oleh anggota perusahaan yang membutuhkan. 
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3. Sesuai dengan hasil tanggapan salah satu pemilik perusahaan Go Driver 

Indonesia mengenai rancangan sistem CRM yang diajukan, dimana 

sebagian besar rancangan sistem yang diajukan disetujui oleh salah satu 

permilik perusahaan. Namun terdapat beberapa usulan yang mendapatkan 

saran, baik yang dirasa kurang sesuai maupun yang telah sesuai. Saran yang 

diberikan oleh pemilik perusahaan mengenai usulan yang telah sesuai 

merupakan saran yang dapat meningkatkan fungsi dari usulan tersebut, 

sedangkan saran pemilik perusahaan mengenai usulan yang belum sesuai 

merupakan saran untuk perbaikan usulan tersebut. 

 

6.2 Saran 

 Bedasarkan hasil analisis yang telah dilakukan sebelumnya, penulis 

memiliki beberapa saran guna meningkatkan fungsi dari rancangan sistem yang 

diajukan, yaitu: 

1. Penelitian lebih lanjut mengenai pelatihan driver agar dapat melakukan 

pelayanan serta melakukan penggalian data pelanggan secara optimal. 

2. Sebaiknya perusahaan tidak menggunakan tenaga kerja driver yang bersifat 

outsource atau freelance karena akan mengurangi keamanan informasi-

informasi yang dimiliki perusahaan dan juga mengurangi keamanan 

pelanggan. 

3. Apabila perusahaan melakukan pembagian pekerjaan input data, sebaiknya 

diserahkan kepada anggota perusahaan pada jabatan supervisor keatas. 
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4. Apabila perusahaan belum memiliki infrastruktur yang cukup untuk 

mengembangkan perangkat lunak milik perusahaan pribadi, rancangan 

sistem ini dapat dibuat pada perangkat lunak Microsoft Access.
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