BAB 4

SIMPULAN

Berdasarkan pembahasan yang dilakukan maka dapat disimpulkan hal-hal

sebagai berikut ini:

1. Loyalitas pelanggan merupakan hal penting untuk diciptakan
perusahaan sebagai modal untuk bersaing. Loyalitas pelanggan
adalah kondisi dimana pelanggan selalu memilih produk perusahaan
meskipun ada banyak produk perusahaan pesaing hadir di pasar. Hal
tersebut menyebabkan perusahaan mampu memelihara pendapatan
penjualan yang digunakan untuk menutup biaya operast  vang
dikeluarkan serta mendapatkan laba untuk mengembangkan usaha di
masa mendatang.

2. Customer relationship  marketing  dapat  digunakan  untuk
menciptakan lovalitas pelanggan, sebab  customer relationshp
marketing mampu membuat perusahaan menciptakan kepuasan
pelanggan vang pada akhirnya membuat pelanggan loyal terhadap
perusahaan karena pengalaman baik vyang dimiliki. Customer
relationship markering juga mampu mempertahankan loyalitas
pelanggan dengan kemampuan untuk sclalu melakukan penvesuatan
terhadap perubahan perilaku pelanggan serta menciptakan nilat vang
febih baik dari pesaing. Cusiomer relationship marketing mampu

menciptakan loyalitas pelanggan dengan kemampuan yang dimiliki
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dalam rangka membangun hubungan emosional dengan pelanggan.

sebagai nilai lebih yang ditawarkan.
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