Bab 6
Kesimpulan dan Saran

Penelitian yang telah dilakukan di Mariaty’s Spa dapat ditarik kesimpulan dari
hari pembahasan. Selain itu untuk menanggapi hasil dari pembahasan yang telah
dibuat, perlu ditambahkan pula saran untuk melengkapi sistem rekomendasi

terapis berbasis form rating yang telah dibuat.

6.1 Kesimpulan

Berikut ini adalah beberapa kesimpulan dari hasil pembahasan yang telah dibuat:

1. Pada proses bisnis aktual terdapat beberapa point kekurangan yang perlu
diperbaiki seperti pencatatan saat pelanggan maupun konsumen
melakukan booking via telepon serta pencatatan setelah proses perawatan
untuk mengetahui customer feedback.

2. Agar dapat menerapkan sistem baru, Mariaty’s Spa memerlukan
perubahan dalam strategi untuk mampu bersaing dengan pesaingnya dalam
kondisi eksternal. Perubahan strategi yang terjadi yaitu dari strategi
differensiasi ke strategi fokus diffrensiasi dengan aliran strategi yaitu
cognitive school. Strategi yang berubah ke arah fokus differensiasi
membuat Mariaty’s spa memerlukan sistem rekomendasi terapis (MAP
Sistem) yang dapat mempertahankan penjualan, sistem rekomendasi yang
ditawarkan dapat mencatatat dan merekam feedback pelanggan dan
menawarkan terapis dengan rating tertinggi. Sistem ini akan mengubah
structure dalam hal sistem kerja masing-masing pegawai. Pegawai yang

sistem kerjanya bertambah yaitu resepsionis, terapis dan admin. Sistem ini
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juga akan bekerja dengan bantuan owner yang bertindak sebagai manajer
dalam individual and roles dengan latar belakang pengalaman membuka
spa dan juga dapat membuat keputusan. Selain itu terdapat manajemen
proses yang berubah yang akan dibahas dengan BPMN.

. Berdasarkan point kekurangan pada proses bisnis aktual di Mariaty’s Spa
maka diusulkan tiga proses tambahan yaitu proses booking via telepon,
proses pemberian layanan, proses feedback setelah perawatan. Ketiga
proses itu akan lebih menekankan kinerja pada resepsionis, terapis dan
admin. Resepsionis akan mencatat booking pelanggan ataupun konsumen
ke dalam data booking dan juga akan menawarkan terapis dengan rating
tertinggi untuk pelanggan yang terapis langganannya tidak tersedia,selain
itu pada proses booking ini resepsionis juga akan mencatat pesanan di
surat tugas dana akan diberikan pada terapis. Pada proses pemberian
layanan tidak terjadi perubahan, namun resepsionis akan memperlakukan
hal yang sama seperti pada proses booking via telpon pada pelanggan yang
tidak melakukan booking sebelumnya. Sedangkan pada proses feedback
yang paling berperan yaitu admin karena admin akan mengolah form
rating yang telah diisi oleh pelanggan kedalam MAP sistem. Sedangkan
terapis akan mengisi surat tugas apabila pelanggan maupun konsumen
melakukan perawatan tambahan dan data tersebut akan diberikan pada
resepsionis untuk tindak lanjut proses pembayaran.

. Tanggapan owner mengenai rancangan sistem rekomendasi terapis (MAP

Sistem yaitu owner sangat setuju dengan penerapan sistem seperti data
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yang lebih komputerisasi karena akan sangat membantu dalam mencatat
data member serta penjulan. Terkait dengan sistem form rating, owner
setuju namun perlu diganti dengan form rating digital dan hasil dari
feedback pelanggan tersebut akan masuk ke email owner. Selain itu
tanggan untuk form rating yang diusulkan yaitu skor yang terdiri dari tiga

bagian yaitu poor, good dan excellent.

6.2 Saran
Berdasarkan hasil dari penelitian, saran yang dapat peneliti berikan kepada

Mariaty’s Spa berkaitan dengan penerapa MAP sistem adalah sebagai berikut:

1. Mariaty’s Spa dapat memberikan point kepada pelanggan yang mengisi
form rating. Point tersebut dapat dikumpulkan dan tukarkan untuk
pemotongan biaya perawatan. Hal tersebut dilakukan untuk mendorong
pelanggan agar bersedia mengisi form rating terapis yang telah disediakan.

2. Penerapan kegiatan operasional tambahan baru membuat Mariaty’s Spa
harus mengadakan kegiatan pelatihan terhadap karyawannya. Pelatihan
tersebut bertujuan untuk menyesuaikan kegiatan operasional dengan SOP
yang baru sesuai dengan BPMN usulan yang telah diusulkan oleh penulis.
Kegiatan pelatihan diantaranya resepsionis harus dapat berlatin dalam
penguasaan komputer karena harus melihat MAP sistem yang berbasis
komputer. Selain itu resepsionis juga menginput data booking dan data
member ke dalam kompter, sehingga sangat diperlukan pelatihan
komputer pada resepsionis. Selain pelatihan penggunanaan perangkat

komputer, resepsionis juga harus mampu dalam menawarkan terapis
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dengan rating tinggi kepada pelanggan dan mampu untuk berkomunikasi
dengan baik pada pelanggan. Selain resepsionis terapis juga harus
diberikan pelatihan dalam berkomunikasi agar mampu berkomunikasi
dengan baik pada tamu agar setiap tamu yang melakukan perawatan dapat
merasa nyaman.

Merekrut admin yang mampu mengoperasikan perangkat komputer.
Admin merupakan salah satu pegawai yang memegang peranan penting
dalam MAP sistem, oleh karena itu kriteria pemilihan pegawai untuk
menjadi admin yaitu harus menguasi perangkat komputer. Hal tersebut
dikarenakan semua kegiatan untuk mengolah form rating ke dalam MAP
sistem yaitu menggunakan basis komputer.

. Pengadaan form rating digital atas saran dari owner, membuat Mariaty’s
Spa menyiapkan fasilitas seperti komputer. Penyediaan komputer dapat

membantu pelanggan dalam mengisi form rating digital.
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