
BAB4 

SIMPULAN 

Kepercayaan dan komitmen adalah merupakan dua unsur yang sangat 

penting dan mempengaruhi keberhasilan sebuah strategi pemasaran. Apalagi 

strategi pemasaran yang menitikberatkan pada relationship, karena dapat 

dikatakan bahwa relationship tak akan pernah terjalin tanpa adanya kepercayaan 

dari masing-masing pihak 

Dalam relatIOnship marketzng, kepercayaan dan komitmen menjadi dua kata 

kunci yang dapat membuka pintu keberhasilan sebuah rencana pemasaran. 

Konsumen yang telah menaruh kepercayaan pada kualitas produk maupun 

pelayanan sebuah perusahaan, maka seeara tidak langsung dia akan menjadi relasi 

yang potensial dalam mekanisme pemasaran perusahaan tersebut. Paling tidak, 

dengan kepereayaan yang sudah tertanam dihatinya, dia akan memberikan 

informasi yang positif kepada calon-calon konsumen berikutnya. Oleh karena itu 

kepereayaan dan komitmen harus dibangun dan diolah demi terjalinnya hubungan 

relationship marketing yang baik. 

Untuk mengelola kepercayaan dan komitmen antara lain dengan 

mempertahankan kualitas produk/jasa, mempertahankan dan meningkatkan 

layanan, meningkatkan inovasi, tepat janji, cepat tanggap, kepastian dan 

empati/berpihak kepada pelanggan. 
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