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BAB 6

KESIMPULAN DAN SARAN

Dari hasil penelitian yang telah dilakukan terhadap perusahaan perseorangan Infinite

Care ini maka dapat diambil kesimpulan yaitu

6.1 Kesimpulan
Beberapa kesimpulan yang didapat yaitu:
1. Terdapat kekurangan yang memungkinkan terjadinya kehilangan pelanggan
yaitu:
a. Pemberian jangka waktu piutang tidak aktual dikarenakan pemilik
menentukan pemberian jangka waktu piutang hanya 1 tahun sekali.
Terkadang hal tersebut menyebabkan pelanggan yang tadinya tidak
terlalu menguntungkan dan telah berubah menjadi pelanggan yang
menguntungkan tidak merasakan keuntungannya secara langsung,
tetapi baru merasakan keuntungannya pada tahun berikutnya.
Terkadang sebelum mencapai tahun berikutnya, pelanggan tersebut
merasa tidak mendapatkan keuntungan meskipun banyak membeli dan
sering membeli dan hal tersebut menyebabkan adanya kemungkinan
kehilangan pelanggan tersebut.
b. Pelanggan memesan melebihi kemampuan mereka yang menyebabkan

pelanggan menjadi malas untuk melunasi piutang mereka. Setelah
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ditagih secara terus menerus maka beberapa pelanggan menjadi merasa
kesal dan tidak memesan lagi kepada Infinite Care
Kehilangan informasi penting tentang pelanggan ketika salesman

berhenti bekerja untuk Infinite Care

2. Berdasarkan kekurangan yang memungkinkan terjadinya kehilangan pelanggan

pada Infinite Care maka diusulkan menggunakan aplikasi Super Salesman

untuk menjawab kekurangan tersebut

a.

Dengan menggunakan aplikasi Super Salesman ini maka jangka waktu
piutang sangat aktual, dikarenakan aplikasi Super Salesman dapat
menunjukan jangka waktu piutang jika membeli pada hari tersebut. Hal
tersebut juga dimanfaatkan untuk memancing pelanggan membeli,
dikarenakan jika membeli pada hari tersebut maka mendapatkan jangka

waktu piutang lebih lama.

. Ditambahkan database limit piutang untuk membatasi piutang yang

berlebihan dan juga ditambahkan proses penagihan piutang pada tiap
kunjungan salesman. Dengan adanya penagihan piutang tiap kunjungan
rutin maka diharapkan piutang dari tiap pelanggan akan semakin
berkurang meskipun sebelum jatuh tempo dan ketika sudah jatuh tempo
piutang pun tidak terlalu besar dan pelanggan tersebut lebih ingin untuk
langsung melunasi. Dengan bantuan aplikasi Super Salesman maka
salesman dapat langsung mengetahui apakah terdapat piutang pada

pelanggan tersebut dan jika pelanggan ingin membayar piutang maka
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dapat langsung diproses. Aplikasi Super Salesman ini pun menunjukan
apakah pelanggan tersebut masih dapat memesan atau tidak.

c. Dengan menggunakan aplikasi Super Salesman ini maka semua data
kunjungan salesman akan langsung otomatis tercatat pada database
perusahaan.

3. Agar dapat menerapkan sistem baru ini maka Infinite Care memerlukan
perubahan dari strategi entrepreneur school menjadi learning school. Perlunya
terjadi perubahan tersebut dikarenakan sistem baru tidak lagi menggunakan
strategi entrepreneur school contohnya yaitu pengkategorian pelanggan,
penentuan jangka waktu piutang, penentuan limit piutang tidak lagi dilakukan
oleh pemilik. Sistem baru berubah menjadi learning school dikarenakan sistem
ini dibentuk dari pembelajaran kesalahan. Kesalahan tersebut yaitu kurangnya
proses menjaga pelanggan yang menyebabkan kehilangan pelanggan. Sistem
ini akan mengubah struktur kerja beberapa pegawai, seperti salesman, sales
supervisor, dan administrasi. Strategi ini memerlukan aplikasi pendukung yang
digunakan oleh salesman yaitu aplikasi Super Salesman dan juga membutuhkan
beberapa barang untuk mendukung menggunakan aplikasi Super Salesman.
Barang pendukung yang perlu dimiliki untuk mendukung aplikasi Super
Salesman ini yaitu printer mini dan stylus.

4. Pemilik dari Infinite Care menyetujui penggunaan sistem aplikasi Super
Salesman agar salesman dapat memberikan perlakuan yang tepat kepada para

pelanggan dan segala data yang diketahui salesman pun tercatat kepada
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database kantor. Pemberian perlakuan yang tepat ini diharapkan dapat menjaga

pelanggan Infinite Care.

Saran

Berdasarkan hasil penelitian beberapa saran yang dapat diberikan kepada perusahaan

maupun penelitian selanjutnya untuk mendukung keberhasilan penerapan Customer

Relationship Management antara lain:

I.

Pemilik Infinite Care sebaiknya memperhatikan juga bahwa kehilangan data
yang hanya diketahui oleh salesman sangatlah berbahaya, maka dari itu
sangatlah penting bahwa seluruh data dicatat dan terhubung kepada sistem
kantor.

Salesman Infinite Care membutuhkan pelatihan untuk menggunakan aplikasi
Super Salesman agar mampu mengoperasikan aplikasi tersebut.

Infinite Care sebaiknya membeli perangkat komputer ,aplikasi, stylus, dan
printer mini terlebih dahulu agar dapat menjalankan aplikasi yang sudah
terhubung dengan database yang berada di kantor. Pencatatan ke dalam
database memerlukan hardware seperti peralatan komputer dan sistem
pencatatan berupa microsoft excel.

Ketika Sistem Super Salesman digunakan maka penjualan fisik sudah
terkontrol dengan baik, sehingga Infinite Care dapat mulai mengembangkan
menjadi penjualan secara online. Maka dari itu jika akan melakukan penelitan

selanjutnya disarankan menambahkan proses penjualan secara online
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dikarenakan dari survey terhadap 10 toko online didapati 10 toko online yang
menjual perlengkapan bayi yaitu Lazada, Bukalapak, Tokopedia, OLX,
Elevania, BliBli, Zalora, FJB Kaskus, Bhinneka, dan Matahari Mall. Hal
tersebut menunjukan terdapat pangsa pasar yang cukup besar dalam menjual

perlengkapan bayi secara online.
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