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1. ladwal kunjungan Salesman dilaksanakan dengan jadwal pasti 

untuk meningkatkan loyalitas merek yang merupakan fungsi proses 

psikologi (decision making). Kunjungan Salesman bukan lagi untuk 

meningkatkan omzet penjualan, namun untuk merawat dan 

memelihara customer, sehingga mempengaruhi persepsi (perception) 

dan rasa percaya (confidence) pelanggan terhadap produk 

perusahaan. 

2. Perlunya laporan mengenai frekuensi pemesanan ulang masmg

masing outlet, sehingga bisa menentukan apakah customer (outlet) 

terse but loyal. 

3. Perlunya dibuat laporan pembelian per wilayah untuk mengetahui 

wilayah yang paling ban yak ataupun kurang memberikan kontribusi 

bagi perusahaan. Dengan mengetahui perbandingan, maka 

perusahaan dapat menentukan strategi yang tepat untuk masing

masing wilayah. 

4. Perusahaan dapat memperoleh informasi mengenai hasil 

pelaksanaan strategi pemasaran perusabaan dengan menggunakan 

Website. 
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7.2. Saran 

1. Dengan menggunakan sarana Website, perusahaan dapat lebih 

mudah dan lebih cepat memasarkan dan mengenalkan produknya 

pada customer. 

2. Perpaduan an tara strategi CRM dan Website dapat membantu 

perusahaan untuk mencapai pelanggan ataupun calon pelanggan 

dengan cepat, serta mempermudah terjadinya transaksi yang secara 

otomatis dapat menghemat banyak biaya yang harus dikeluarkan. 
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