
BA.B 4 

SIMPliLAl' 

Berdasarkan pembahasan yang dilakukan maka dapat disimpulkan hal-hal 

sebagai berikut ini: 

1. Loyalitas pelanggan merupakan hal penting untuk cliciptakan 

perusahaan sebagai modal untuk bcrsaing Loyalitas pelanggan 

adalah kondisi dimana pelanggan selalu memilih produk perusahaan 

meskipun ada banyak produk perusahaan pesaing hadiI di pasar. Hal 

tersebut rnenycbabkan perusahaan mampu memelihara pcndapatan 

penjualan yang digunakan untuk menutup biaya opcrasi yang 

dikeluarkan serta mendapatkan laba untuk mengembangkan usaha cli 

masa mendatang. 

2. Customer relationship marke!lI1g clapat digunakan untuk 

menci ptakan loyalitas pelanggan, sebab clIs!()mer re/u! !On.lllIfl 

marketing mampu membuat perusahaan menciptakan kcpuasan 

pelanggan yang pada akhirnya melllbuat pelanggan loval terhadap 

perusahaan karena pengalaman baik yang dimiliki. (.'lis/uiller 

relalwnship marke!mg Juga Illampu mCll1pertailankan loyailtas 

pelanggan dengan kcmalllpuan untuk sclalu ll1elakukan pcnyesliaian 

terhadap perubahan perilakll pelanggan serta ll1enciptakan nilal vang 

Jebih baik dari pcsaing. (.'lIs/0Irler re/a!lOns/lIp 17wrkel/ng lllall1pu 

ll1enciptakan loyalitas pclanggan dcngan kCll1all1puan yang dillliliki 
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dalam rangka membanglln hllbungan emosionai dengan pcianggalL 

sebagai nilai \ebih yang ditawarkan. 
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