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BAB7 

SIMPULAN DAN SARAN 

Berdasarkan hasil temuan penelitian dan bahasan dalam bab-bab 

sebelumnya dapat diambil simpulan sebagai berikut : 

1. Kemampuan pemasar perusahaan untuk mengenali pelanggannya berpengaruh 

terhadap persepsi pelanggan secara psikologi untuk mengambil suatu 

keputusan pembelian. 

2. Pencatatan aktivitas transaksi secara teratur dan penggolongan menurut 

kelompok-kelompok tertentu akan mempermudah perusahaan apabila ingin 

memperoleh sebuah informasi. 

3. Dari frekwensi pemesanan ulang dari masing-masing pelanggan, perusahaan 

dapat menentukan tingkat loyalitas pelanggan, dan dapat menentukan 

kebijakan khusus yang tepat untuk pelanggan golongan tertentu. 

4. Dengan adanya penggolongan pelanggan berdasarkan wilayah, dapat 

diketahui kontribusi masing-masing wilayah terhadap perusahaan, dan jenis 

barang yang laku pada suatu wilayah tertentu. 

5. Perusahaan dituntut untuk mengikuti perkembangan dunia pertanian, baik 

dalam bidang pengetahuan maupun perkembangan produk-produk baru. 

7.2. Saran 

Disamping beberapa simpulan yang dikemukakan, penelitian 1m Juga 

mengajukan saran sebagai berikut : 

1. Dengan menggunakan sistem informasi yang terkomputerisasi, perusahaan 

dapat lebih mudah dan lebih cepat memperoleh dan menggunakan informasi 

yang diperlukan untuk pemasaran dan mengenali pelanggannya. 

2. Perpaduan strategi antara pemasaran relasional pelanggan dengan keberadaan 

sistem informasi pemasaran dapat membantu perusahaan untuk memeperoleh 

loyalitas pelanggan dengan memberikan rekomendasi produk secara tepat 

berdasarkan pengenalan karakteristik pelanggan. 
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