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Bab 6 

Kesimpulan dan Saran 

 

6.1 Kesimpulan 

Berdasarkan penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan mengenai 

Customer Relationship Management, maka dapat ditarik kesimpulan: 

Rancangan sistem CRM BroColi Apps mampu mendukung perusahaan 

dalam memenuhi tujuan perusahaan yaitu meningkatkan penjualan dengan cara 

meningkatkan pelanggan baru, mempertahankan pelanggan tetap, dan 

meningkatkan cross-selling. Sistem rancangan ini mampu mendapatkan data 

feedback pelanggan, data pelanggan, data penjualan, dan data produk agar 

mendukung proses mencapai tujuan perusahaan. Data didapatkan dari proses bisnis 

yang ada di BroColi Barbershop mulai dari proses booking, proses pemberian 

layanan, proses penyelesaian transaksi, dan kemudian diolah untuk dijadikan 

referensi bagi perusahaan dalam mengelola bisnis dan menjaga hubungan dengan 

pelanggan. Salah satu manfaat dari data yang diperoleh untuk dipergunakan dalam 

mengatur keanggotaan. 

Rancangan sistem CRM BroColi Apps memiliki dua tampilan antarmuka 

bagi pengguna yang berbeda. Rancangan sistem CRM BroColi Apps bagi pihak 

perusahaan untuk kepentingan masukan data oleh karyawan dan manajer BroColi 

Barbershop. Tampilan kedua ditujukan untuk pelanggan yang menggunakan basis 

mobile sehingga dapat diakses pelanggan melalui smartphone. Tampilan antarmuka 
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dibuat sedemikian rupa agar mampu memberikan pengalaman yang baik di pihak 

pengguna.  

6.2 Saran 

Berdasar hasil penelitian, peneliti dapat memberikan saran berupa:. 

1. Penerapan sistem yang baru memerlukan latihan dan penyesuaian. Salah 

satu hal yang paling mudah dilakukan adalah dengan membuat SOP 

baru yang mampu memberikan gambaran sederhana bagi tenaga kerja 

untuk menerapkan sistem yang baru. Penerapan sistem juga harus 

memberikan motivasi bagi karyawan agar lebih baik dan lancar. 

Memberikan kesempatan bagi karyawan untuk menyumbang kritik, 

saran dan masukan terhadap pengembangan sistem. 

2. Penyediaan fasilitas yang baik harus ditunjang oleh perusahaan baik 

untuk pelanggan maupun pegawai. Fasilitas itu seperti komputer untuk 

proses input kasir, televisi atau perangkat tablet  yang dapat 

menayangkan jadwal booking sehingga mempermudah barberman 

untuk melakukan tugasnya. Alat ini menjadi investasi jangka panjang 

bagi perusahaan yang nantinya bisa dipergunakan untuk pengembangan 

sistem, seperti database foto pelanggan agar dapat mencatat data masa 

lampau model rambut pelanggan dan preferensi model rambutnya. 

Fasilitias ini berguna untuk mendukung rancangan sistem CRM BroColi 

Apps dalam proses masukan data. 
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