
BAB4 

SIMPULAN 

Berdasarkan pembahasan yang telah diuraikan maka simpulan yang 

diperoleh adalah: 

1. Persaingan yang semakin ketat dalam industri jasa mendorong perusahaan 

asuransi tmtuk lebih memperhatikan pelanggan. Oleh sebab itu perusahaan 

perlu menetapkan strategi yang tepat dalam mengelola pelanggannya. Salah 

satunya melalui strategi relationship quality yang menggambarkan kekuatan 

hubungan dalam jangka panjang antara perusahaan dan pelanggan. Menjalin 

hubungan dengan pelanggan secara jangka panjang (longterm relationship) 

merupakan faJ...1or utama untuk tetap dapat menguasai pasar. Dengan 

menggunakan strategi relationship quality, diharapkan dapat menimbulkan 

loyalitas pelanggan. 

2. Kualitas hubungan berkaitan dengan masalah kontlik, kepercayaan (trust), 

komitrnen, dan kesinambungan hubungan di masa datang. Implementasi 

kualitas hubungan dalam perusahaan jasa asuransi dapat dilakukan dengan 

menjalin hubungan dengan pelanggan, menganggap pelanggan sebagai mitra, 

lebih proaktif, dan berusaha memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan. 

3. Penerapan strategi relationship quality yang tepat dan upaya yang optimal 

akan mendatangkan manfaat yang sangat berharga bagi perusahaan asuransi 

dalamjangka panjang. 
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4. Dengan adanya implementasi kualitas hubungan, diharapkan perusahaan 

asuransi dapat bertahan dalam menghadapi persaingan era globalisasi. Jadi, 

jelas dengan meningkatnya kebutuhan konsumen akan jasa asuransi, masa 

depall perusahaan jasa asuransi di negara kita makin cerah dan diharapkan 

dapat mempercepat laju pertumbuhan ekonomi serta menimbulkan persaingan 

yang sehat antar sesama perusahaan itu sendiri. 
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