BAB 4
SIMPULAN DAN SARAN

4.1. Simpulan
Berdasarkan pembahasan yang dilakukan, maka dapat disimpulkan
hal-hal sebagai berikut ini:

1. E-CRM hadir sebagai alternatif baru bagi perusahaan yang ingin
membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggannya. Dengan
pemanfaatan teknologi internet saat ini, aplikasi CRM berbasis web
dapat menjadikan suatu perusahaan menjadi lebih dekat dengan
konsumen dan lebih mudah untuk melakukan interaksi dengan
pelanggan tanpa dibatasi oleh jarak dan waktu. Pelanggan juga dapat
melakukan komunikasi secara intens dengan perusahaan, sehingga setiap
perusahaan dapat memahami keluhan pelanggan serta mengerti apa yang
menjadi kebutuhan dan keinginan dari setiap pelanggan.

2. E-CRM sangat membantu perusahaan untuk mewujudkan dan menjalin
suatu hubungan yang selaras antara perusahaan dengan pelanggannya.
Dengan diterapkannya aplikasi E-CRM ini mampu membantu
perusahaan dalam mewujudkan efisiensi dan efektivitas kinerja
perusahaan, sehingga perusahaan dapat memberikan pelayanan dan
pengalaman yang konsisten yang berguna untuk meningkatkan loyalitas
pelanggan. Dengan demikian, akan tercipta suatu hubungan yang

harmonis antara perusahaan dengan pelanggan dalam jangka panjang.

4.2. Saran
Berdasarkan pembahasan yang dilakukan, maka saran yang dapat

diberikan adalah:
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1. Perusahaan yang menerapkan aplikasi E-CRM ini harus mampu
mendesain web untuk CRM ini sebaik mungkin dan mampu memberikan
informasi sebanyak-banyaknya mengenai produk yang dibutuhkan oleh
pelanggan. Hal ini disebabkan karena penerapan E-CRM yang dilakukan
oleh perusahaan terkadang sering kali menemui beberapa hambatan dan
juga minimnya jumlah informasi yang disediakan oleh perusahaan pada
website-nya, sehingga dapat menjadi suatu kelemahan dari desain CRM
berbasis web ini.

2. Perusahaan harus selalu melakukan sosialisasi dan promosi secara
berkala kepada pelanggan agar penerapan strategi E-CRM yang dibuat
oleh perusahaan dapat dimanfaatkan secara maksimal oleh pelanggan.
Hal ini disebabkan karena penerapan dan proses desain yang ada dalam
aplikasi E-CRM suatu perusahaan terkadang menjadi suatu hal yang sia-
sia apabila konsumen tidak pernah menggunakan atau memanfaatkan
pelayanan yang diberikan oleh perusahaan melalui website-nya.
Seringkali pelanggan tidak mengetahui adanya web dari perusahaan
tersebut, sehingga web tersebut tidak pernah diakses oleh pelanggan,
atau pelanggan tidak mengerti cara untuk memanfaatkannya karena
tampilan desain web yang rumit. Dengan bersosialisasi dan terus
berpromosi  kepada pelanggan, diharapkan perusahaan dapat
memberikan pelayanan agar kebutuhan dan keinginan pelanggan dapat

selalu terpenuhi.
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