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BAB 6 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

 Kesimpulan 

1. Proses bisnis aktual yang dilakukan oleh CV. Lombok Abadi yang 

digambarkan dengan menggunakan BPMN terdapat beberapa masalah yaitu :  

a. Divisi Pencatatan lama dalam memberi konfirmasi ketersediaan barang 

pesanan pelanggan. Hal ini disebabkan karena tidak terintegrasinya data 

barang di Divisi Gudang dengan Divisi Pencatatan. 

b. Tidak adanya standar pemberian harga dan layanan yang diberikan ke 

pelanggan. 

c. Belum adanya data sales order, sehingga membuat Divisi Pencatatan 

harus melakukan pencatatan 2x, yaitu saat pelanggan memesan barang 

dan setelah pelanggan mengkonfirmasi pesanan.  

2. Proses Usulan yang diperlukan CV. Lombok Abadi agar permasalah tersebut 

teratasi adalah dengan cara: 

a. Membuat data di CV. Lombok Abadi menjadi terintegrasi, terutama 

data barang di Divisi Gudang agar dapat diakses oleh Divisi Pencatatan. 

Sehingga Divisi Pencatatan dapat langsung mengetahui ketersediaan 

barang pesanan pelanggan tanpa perlu menghubungi Divisi Gudang. 
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b. Membuat 4 kategori pelanggan berdasarkan frekuensi pembelian dan 

jumlah pembelian pelanggan. Dari kategori tersebut akan diberikan 

standar harga dan layanan yang diberikan. 

c. Membuat data sales order, tujuannya adalah agar Divisi Pencatatan 

tidak perlu melakukan pencatatan pesanan sebanyak 2x sehingga 

mempercepat proses penerimaan pesanan dari pelanggan. 

3.  Persiapan yang dilakukan CV. Lombok Abadi untuk mengatasi permasalahan 

internal dan permasalahan dari eksternal perusahaan adalah dengan mengubah 

strateginya menjadi startegi pembelajaran (learning school). Strategi yang 

diusulkan dapat berjalan dengan baik bila CV. Lombok Abadi menambahkan 

jobdesk pada beberapa divisi. Contohnya adalah adanya jobdesk baru bagi 

salesman dan pimpinan untuk membuat kategori pelanggan. Selain itu 

perusahaan juga perlu untuk membuat data barang di Divisi Gudang menjadi 

terintegrasi dengan Divisi Pencatatan. Strategi yang disusulkan akan 

memerlukan bantuan dari beberapa software, salah satunya adalah aplikasi 

AAA yang membantu setiap divisi untuk menjalankan sistem CRM yang baru. 

Selain itu beberapa program yang mendukung teknologi dalam sistem AAA 

yaitu: Microsoft Excel, Microsoft Access dan Android Package Kit. 

4. Pimpinan CV. Lombok Abadi setuju dengan perbaikan sistem CRM karena 

sangat bermanfaat dan dapat mengatasi beberapa permasalahan yang dialami 

oleh perusahaan. Tapi kendala yang dihadapi adalah sulitnya untuk mengganti 

kebiasaan kerja dari tiap divisi di perusahaan. Selain itu adanya beberapa 
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karyawan yang tidak terlalu bisa menggunakan teknologi sedangkan perbaikan 

sistem CRM ini memerlukan teknologi tersebut, contohnya adalah Divisi 

Salesman yang harus menggunakan smartphone untuk mendukung kerjanya. 

 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian, beberapa saran diberikan kepada CV. Lombok Abadi 

atau bagi penelitian selanjutnya untuk mendukung keberhasilan perbaikan CRM antara 

lain : 

1. Proses yang saat ini digunakan sudah baik, hanya saja masih ada 

beberapa kekurangan yang harus diperbaiki atau disempurnakan. 

Seperti data perusahaan harus terintegrasi antar divisi yang sesuai. 

Selain itu segala sesuatu yang diberikan peusahaan kepada pelanggan 

harus memiliki standar. Selain itu untuk mendukung rancangan 

perbaikan sistem CRM maka perusahaan memerlukan software AAA. 

2. Divisi Salesman dan Pimpinan akan memerlukan waktu yang cukup 

lama untuk membuat kategori pelanggan disertai dengan standar dalam 

peberian harga dan layanan kepada pelanggan. Selain itu pimpinan 

diharuskan untuk dapat menjelaskan kepada bawahannya agar 

perbaikan sistem CRM ini dapat berjalan dengan baik. 

3. Untuk memastikan perbaikan sistem CRM ini berjalan dengan baik 

maka pimpinan harus melakukan pelatihan penggunaan teknologi 

kepada karyawan. 
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4. Untuk penyempurnaan pelaksanaan sistem CRM yang baru, diperlukan 

pengawasan dari pimpinan. Salah satunya adalah dengan memantau 

keluhan pelanggan, apakah keluhan dari pelanggan masih sebanyak 

sebelum menggunakan sistem CRM yang baru, atau sudah berkurang. 
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