Bab 6 Kesimpulan dan Saran
Pada bab ini akan dijelaskan bahwa rancang sistem yang di usulkan telah

didiskusikan oleh pemilik. Kesimpulan yang di peroleh dari tanggapan pemilik
untuk menjawab pertanyaan penelitian dan juga saran yang di peroleh dapat

menjadi masukan untuk mengembangkan rancangan sistem yang di usulkan ini.

6.1 Kesimpulan
Berdasarkan penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan mengenai

Rancangan CRM untuk meningkatkan penjualan dan mempertahankan pelanggan
berdasarkan Customer Preference di New Sasak Gym, didapatkan 3 poin
kesimpulan yang didapatkan dari hasil penelitian untuk membantu menjawab 3
pertanyaan penelitian di bab 1, berikut ini penjelasan tentang kesimpulan tersebut :
1. Perlunya cognitive school untuk dapat menjalin hubungan yang
personal dengan pelanggan berdasarkan analisa preferensi

pelanggan
Kesimpulan ini adalah untuk membantu menjawab pertanyaan penelitian
nomor 1 tentang perubahan proses bisnis yang harus dilakukan New Sasak Gym, di
lihat berdasarkan MIT 90’s Framework dikarenakan dilihat adanya perubahan
sosial ekonomi yang terjadi di luar perusahaan, perubahan sosial ekonomi tersebut
berdampak pada perubahan yang terjadi di dalam perusahaan. Perubahan sosial
ekonomi tersebut seperti adanya persaingan Gym di kota Cianjur, perkembangan
penduduk di Indonesia, perkembangan Gym di luar kota Cianjur, karakteristik
pelanggan fitness, macam-macam kelas fitness, jenis konsultasi fitness dan

perkembangan pengguna internet dan smartphone, hal tersebut berguna untuk

182



membantu perubahan-perubahan yang terjadi di dalam perusahan. Maka dari itu
strategi perusahaan harus mencakup cognitive school seperti menawarkan kelas dan
paket latihan yang seusai kebutuhan pelanggan, topik komunikasi yang sesuai
dengan pelanggan dan customer care system berdasarkan customer preference.
Maka dari itu ketika adanya perubahan strategi di dalam perusahaan tersebut harus
adanya peran-peran baru untuk masing-masing jabatan pekerjaan di New Sasak
Gym seperti misalnya manajer yang semula hanya mengelola perusahaan Kini
perannya untuk membantu mengelompokkan pelanggan, mengalisa pelanggan,
membuat kelas dan paket latihan, menawarkan kelas dan paket latihan dan
menerima umpan balik dari pelanggan, yang dibantu oleh struktur yang menunjang
pekerjaan baru tersebut berdasarkan yang sudah dibuat di MIT 90’s Framework.
Dengan demikian adanya peran dan struktur baru tersebut berdampak adanya
pekerjaan manajerial yang baru, yang akan didukung oleh teknologi yang sesuai
dengan strategi maupun management process yang ada di perusahaan seperti fitness
center manager system, customer portofolio management, marketing automation
dan service automation setelah menganalisa external technology yang ada di luar
perusahaan seperti fitness center manager system, adventure works 2012 & visual

studio 2012, services cloud, dan marketing cloud lighnting.
2. Proses proses yang harus dilakukan agar dapat mencapai

tujuan dari poin pertama

Kesimpulan ini adalah untuk membantu menjawab pertanyaan penelitian
nomor 2 yaitu rancangan CRM (Customer Relationship Management) yang cocok

diterapkan di New Sasak Gym agar dapat meningkatkan penjualan dan
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mempertahankan pelanggan berdasarkan customer preference, maka dari itu
proses-proses yang dilakukan pada tahap ini adalah dengan melihat tujuan dari
perusahaan beserta faktor-faktor yang membantu mencapai nya tujuan perusahaan
menggunakan Business Challenge Bundle (BCB), dimana BCB ini berisi tentang
tujuan perusahaan yaitu meningkatkan penjualan , memuaskan dan mempertahakan
pelanggan berdasarkan preferensi pelanggan yang akan dibantu oleh beberapa
faktor-faktor untuk mencapai tujuan perusahaan tersebut, sehingga setelah
diketahui faktor-faktor dan tujuan perusahaan tersebut akan dilakukan pencarian
sebab akibat menggunakan MIT 90’s Framework untuk melihat perubahan dari sisi
lingkungan perusahaan baik eskternal maupun internal.

Sehingga setelah dilakukan analisa tersebut dihasilkan rancangan sistem
berdasarkan teknologi yang dipakai yang menghasilkan modul — modul seperti
modul yang mampu menganalisa pelanggan, mampu melakukan pengelompokkan
pelanggan, mampu mengelompokkan kelas dan paket latihan, mampu membuat
pendekatan pemasaran, mampu membantu pemasaran, mampu memantau pasar,
mampu membuat strategi pemasaran, mampu melaksanakan strategi pemasaran,
mampu membantu dalam aktivitas sales order, mampu mempermudah pemesanan
kelas dan paket latihan, mampu membantu service planning, mampu membantu
mempersiapkan untuk pelatihan di kelas dan paket latihan serta mampu membantu
dalam aktivitas service delivery. Maka dari itu rancangan sistem yang baru ini akan
digambarkan secara rinci di BPMN untuk memperjelas kegunaan dari modul-modul

tersebut yang berguna untuk membantu perusahaan.
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3. Tanggapan dari pemilik tentang rancangan sistem yang
diusulkan

Kesimpulan yang terakhir adalah untuk memjawab pertanyaan penelitian

nomor 3 yaitu tanggapan pemilik New Sasak Gym terhadap rancangan sistem CRM
( Customer Relationship Management) yang diusulkan, maka dari itu tanggapan
pemilik New Sasak Gym tentang modul yang dihasilkan dan digambarkan di
BPMN adalah untuk poin tanggapan 1 dan 3 sampai poin 13 pemilik setuju dengan
ranangan modul yang diusulkan oleh peneliti. Namun pada poin 2 pemilik kurang
setuju dengan modul maka dari itu revisi yang sebaiknya dilakukan adalah untuk
membantu mengatasi poin no 2 yang tidak disetujui pemilik adalah dengan cara
untuk menambah pengelompokkan pelanggan berdasarkan kelompok pelanggan
aktif dan kelompok pelanggan tidak aktif sehingga dapat dilakukan pengontakan
terhadap kelompok pelanggan tidak aktif maupun aktif untuk membantu memperat
hubungan dengan pelanggan. Sehingga pelanggan dapat bertahan dalam jangka

waktu yang lama karena adanya perhatian dari pihak perusahaan.

6.2 Saran
Berdasarkan hasil diskusi dari kesimpulan dan penelitian yang telah dilakukan,

saran yang dapat diberikan mengenai sistem informasi adalah sebagai berikut :

1. Membuat Website Khusus untuk New Sasak Gym

Tujuan dari saran ini adalah untuk membantu dalam hal pemasaran di New
Sasak Gym, karena sebagian besar industri jasa terutama industri pusat kebugaran
sudah memiliki website nya sendiri, di dalam website ini juga untuk mempermudah

dalam hal proses konsultasi kelas dan paket latihan dapat ditambahkan proses
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konsultasi yaitu secara online. Karena jaman yang sedang dihadapi juga
berhubungan langsung dengan teknlogi yang sudah serba otomatis dan dapat di
akses dimanapun dan kapanpun maka dari otu pengenalan kelas dan paket latihan
di New Sasak Gym juga dapat selalu di update di dalam website tersebut. Berikut

ini adalah contoh gambaran untuk website tersebut :
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Gambar 6.1 llustrasi Website New Sasak Gym

Sumber : lustrasi Data
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“NEW SASAK GYM”

Gambar 6.2 llustrasi Contact Us New Sasak Gym

Sumber : llustrasi Data
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Gambar 6.3 llustrasi Chat Online , Sumber : ustrasi Data
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2. Penambahan Personal Trainer

Karena di New Sasak Gym, masih sedikit personal trainer. Terutama
apabila hendak menbamhkan kelas dan baru hendaklah manajer menambahkan
personal trainer baru yang sesuai dengan bidangnya terutama yang sesuai dengan

kelas dan paket latihan yang dibuat sesuai dengan pelanggan.

3. SOP penjadwalan di bagian personal trainer

Pada saat mencatat aktivitas pelanggan dan mengontak pelanggan
dengan tujuan mendapatkan umpan balik hendaklah dibuat SOP terutama
dibagian penjadwalan karena dengan adanya penjadwalan tersebut waktu yang
digunakan dapat dibagi-bagi dan tidak membuat semua personal trainer hanya
terfokus ke bagian mencatat aktivitas pelanggan dan mengontak pelanggan untuk

mendapatkan umpan balik saja.

4. Mengadakan pelatihan atau briefing

Apabila di adakan penambahan kelas dan paket latihan baru
hendaklah dilakukan pelatihan atau briefing terlebih dahulu antara sesama
personal trainer melalui rapat yang di adakan oleh manajer agar semua kondisi

diketahui oleh masing-masing personal trainer agar tidak terjadi miss komunikasi.

5. Mengadakan Seminar Kesehatan

Untuk membantu mempertahankan pelanggan, New Sasak Gym juga
disarankan untuk membuat seminar tentang pentingnya kesehatan dimana dalam

seminar itu dapat terjadi kedekatan antara personal trainer yang menyampaikan
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materi dengan para pelanggan New Sasak Gym maupun pelanggan di luar New
Sasak Gym. Selain hal tersebut juga seminar ini berguna untuk menunjukkan citra
New Sasak Gym yang peduli kepada kesehatan dan juga untuk membuat baik
tamu maupun pelanggan New Sasak Gym mengerti pentingnya berolahraga demi

mendapatkan kesehatan.

6. Perusahan harus mencoba melakukan tes sistem

Untuk membantu mengetahui rancangan ini berjalan atau tidak
perusahaan harus melakukan tes sistem sendiri karena peneliti hanya membuatkan

rancangan sistem saja dan tidak mencoba untuk melakukan tes sistem.
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