Bab 6
Kesimpulan dan Saran

Pada bab ini akan dijelaskan bahwa rancangan sistem yang diusulkan telah didiskusikan
dengan pemilik. Kesimpulan yang diperoleh dari tanggapan pemilik dan saran yang diperoleh dari
pihak lain dapat menjadi masukan untuk mengembangkan sistem yang diusulkan ini. Berikut ini
adalah tabel penjabaran informasi yang dihasilkan, nilai tambah yang didapat perusahaan, juga respon
dan saran pemilik Muscle Food Catering mengenai usulan rancangan sistem yang diajukan oleh

peneliti
6.1 Kesimpulan

Berdasarkan penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan mengenai rancangan CRM
untuk meningkatkan penjualan dan mempertahankan customer pada muscle food catering, didapatkan
beberapa point kesimpulan yang didapatkan dari hasil penelitian untuk membantu menjawab
pertanyaan penelitian di Bab 1

1. Perlunya penerapan Cognitive School untuk dapat meningkatkan pelayanan
terhadap pelanggan sehingga dapat menjalin hubungan secara personal dengan

pelanggan berdasarkan customer preference.

Kesimpulan ini adalah untuk membantu menjawab pertanyaan penelitian no 1 tentang proses
bisnis yang terjadi pada perusahaan. Dilihat berdasarkan faktor-faktor yang ada pada teori MIT 90’s
Framework seperti perubahan sosial ekonomi yang berdampak pada perusahaan seperti adanya
persaingan dengan industri lain yang sejenis, perkembangan penduduk di Indonesia, karakteristik
pelanggan, dan perkembangan pengguna media sosial di Indonesia. Hal ini berguna untuk membantu
perusahaan dalam menghadapi perubaha yang terjadi. Oleh karena itu perusahaan harus menerapkan
strategi cognitive school untuk mendukung tujuan perusahaan untuk meningkatkan penjualan dan
mempertahankan pelanggan dari kompetitor. Hal utama yang mendasari apakah perusahaan dapat
bertahan melawan perubahan yang terjadi adalah mengutamakan faktor pelayanan terhadap
pelanggan. Jika pelayanan tersebut dapat dimaksimalkan, sudah pasti pelanggan akan setia pada
perusahaan bahkan jika pelayanan memuaskan bukan tidak mungkin akan mendatangkan keuntungan
lain untuk perusahaan seperti promosi dari mulut ke mulut tanpa sepengetahuan dan keinginan
perusahaan. Pelayanan yang terpusat pada customer-centrict tentunya akan mendatangkan banyak
keuntungan dibandingkan terpusat pada product-centrict.Selain itu perusahaan juga harus menambah
pekerja yang bertugas mengolah data baik itu data penjualan, pengeluaran, maupun data pelanggan.

Hal ini diharuskan untuk dilakukan karena dapat membantu meningkatkan pelayanan. Meskipun
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harus melakukan penambahan biaya ekstra dalam mempekerjakan pegawai baru, tapi hal tersebut

akan membantu perusahaan dalam mengelompokkan pelanggan berdasarkan customer preference.
2. Langkah-langkah yang dilakukan untuk mewujudkan kesimpulan 1

Untuk menjawab pertanyaan no 2 diperlukan langkah-langkah untuk mewujudkan tujuan
perusahaan yaitu dengan menggunakan BCB. Business Challenge Bundle berisi tujuan perusahaan
untuk meningkatkan penjualan, mempertahankan customer berdasarkan customer preference dan
memuaskan pelanggan yang dibantu oleh beberapa faktor pendukung untuk mencapai tujuan tersebut.
Setelah faktor pendukung tersebut diketahui maka dilakukan pencarian sebab akibat dengan
menggunakan MIT90’s Framework untuk melihat perubahan dari internal maupun eksternal
perusahaan. Setelah dilakukan analisa maka menghasilkan data-data yang dapat diolah dan
dikembangkan menggunakan BPMN. Pada BPMN rancangan sistem yang baru akan digambarkan
secara rinci sehingga dapat dengan jelas diketahui modul apa saja yang berguna untuk membantu

perusahaan.
3. Tanggapan dari pemilik tentang rancangan yang diusulkan

Kesimpulan terakhir untuk menjawab pertanyaan penelitian yaitu mengenai tanggapan
pemilik muscle food catering terhadap rancangan CRM yang diusulkan sudah ditanggapi oleh pemilik
yang mana tanggapan pemilik ada di Bab 5 sub bab 2.3. pada tanggapan tersebut terdapat 2 tanggapan
yang tidak disetujui oleh pemilik yaitu point nomor 3 dan 8. Selain nomor tersebut disetujui oleh
pemilik. Hal tersebut dikarenakan pada perusahaan muscle food catering masing kekurangan pegawai
di sektor pengolahan data sehingga untuk merealisasikan hal tersebut masih sulit dikarenakan
keterbatas pegawai dan untuk memperjakan pegawai tambahan pun memerlukan biaya ekstra
sehingga solusi yang dilakukan lebih ke memaksimalkan pegawai yang ada dan pemilik lebih
memaksimalkan dengan cara sederhana meskipun menambah pekerjaan tapi biaya yang dikeluarkan
dapat diminimalisir. Solusi yang dilakukan berkaitan ketidak setujuan pemilik yaitu dilakukan sendiri

oleh pemilik untuk menekan biaya yang dikeluarkan.
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6.2 Saran

Berdasarkan hasil diskusi dari kesimpulan dan penelitian yang telah dilakukan, saran yang

dapat diberikan mengenai sistem informasi adalah sebagai berikut :
1. Memperluas media internet yang dipakai

Tujuan dari saran ini yaitu untuk membantu dalam hal pemasaran karena saat ini dengan
perkembangan jaman yang serba smartphone dan praktis, media sosial seperti BBM sudah mulai
ditinggalkan oleh masyarakat. Sebaiknya beralih ke whatsapp atau line karena media sosial tersebut
lebih banyak dipakai orang daripada BBM. Selain itu, daripada membuat website khusus, penulis
menyarankan kepada pemilik dengan memperluas promosi menggunakan instagram,path dan
snapchat. Hal ini karena banyak masyarakat yang menggunakan media sosial tersebut sehingga bisa
menjadi faktor yang dapat mengembangkan penjualan produk pada muscle food catering.

2. Penambahan Admin

Menurut hasil pengamatan yang dilakukan, pengolahan pemesanan dilakukan sendiri oleh
pemilik. Begitu juga pencatatan penjualan dan pengeluaran dilakukan sendiri oleh pemilik.
Seharusnya pemilik mempekerjakan pegawai baru yang dikhususkan untuk mengelola data yang
masuk dan pemilik bisa berbagi tugas untuk meringankan beban pekerjaan dan dapat lebih efisien dan

teliti karena lebih terfokus.
3. Pembuatan SOP untuk driver

Pada saat driver mengantar pesanan ke pelanggan seharusnya diberikan SOP dan juga topik
yang dapat dibicarakan dengan pelanggan setelah pengamatan interaksi dengan pelanggan. Hal ini
akan membuat terjadi kedekatan antara driver dengan pelanggan sehingga pelayanan untuk pelanggan

dapat lebih maksimal dan pelanggan terpuaskan dengan apa yang dilakukan oleh driver.
4. Pencatatan data secara komputerisasi

Saran selanjutnya yang dianjurkan oleh penulis adalah penggunaan komputer pada pencatatan
data baik itu pemesanan, penjualan, maupun pembelian bahan baku. Hal ini untuk meminimalisir

kesalahan pencatatatan dan juga mengefisienkan kerja dari pemilik sehingga lebih terkomputerisasi.
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