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Abstract

The growing competition in the business world demands that companies adopt strategies to keep and improve customer. Through
discussions with shop proprietors, several operational and marketing challenges were revealed. Studies show that the
management of consumer data has not been approached in an organized way, hindering the ability to discern consumer desires
and preferences. Moreover, the available promotional methods are extremely narrow, leading to ineffective marketing efforts _for
drawing in new clientele and keeping current customers. In terms of engaging with customers, follow-up communication after
purchases is infrequent, which diminishes ongoing interaction between the store and its patrons. Furthermore, the store is missing
a clear and quantifiable customer loyalty initiative. Consequently, there is a lack of a defined approach for enhancing customer
retention in a methodical fashion. This creates a threat to the levels of customer loyalty, as patrons may opt for rivals that provide
superior service experiences and more appealing promotional offers. Loyalty One effective approach is to use Customer
Relationship Management (CRM), which is designed to help manage and maintain long-term relationships with customers. This
study seeks to examine how the use of CRM contributes to enhancing customer loyalty at Fasya Pane Store. The findings show
that using a CRM system helps customers buy products more easily, enhances the quality of service they receive, and provides a
more efficient and pleasant shopping experience. Responsive service, clear communication, and focus on customer needs have
been shown to boost customer satisfaction. The rise in customer satisfaction contributes positively to building lasting customer
loyalty in a sustainable manner. Therefore, using a CRM system is crucial for improving the connection between Fasya Pane
Store and its customers, and it helps in maintaining the store's business in the long term.

Keyword: Role, Customer Relationship Management, Customer Loyalty, Customer Satisfaction, Service Strategy

mempertahankan pelanggan. Salah satu strategi yang bisa

L. PENDAHULUAN diterapkan adalah penggunaan Customer Relationship

Dalam dunia bisnis yang semakin kompetitif, perusahaan
harus mampu mempertahankan pelanggan agar tetap setia
menggunakan produk atau layanan yang ditawarkan. Loyalitas
pelanggan adalah salah satu aset penting yang dapat
memberikan manfaat besar bagi perusahaan dalam jangka
waktu yang lebih lama. Pelanggan yang setia biasanya membeli
produk berulang kali, tidak gampang berpindah ke merek lain,
dan sering kali merekomendasikan produk tersebut kepada
orang lain [1]

Usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) memegang
peranan penting dalam menggerakkan perekonomian
Indonesia. Pertumbuhan usaha mikro, kecil, dan menengah
yang pesat membuat persaingan semakin sengit, sehingga para
pelaku usaha perlu memiliki strategi yang tepat untuk

Management (CRM). [2]

Toko Fasya Pane adalah salah satu usaha yang bergerak di
bidang penjualan produk makanan seperti bolu, roti, serta
berbagai jenis kue. Berdasarkan hasil observasi dan wawancara
dengan pemilik toko, teridentifikasi beberapa masalah,
diantaranya pengelolaan data pelanggan belum terstruktur
dengan baik, kurangnya penggunaan media promosi yang tepat,
serta kurangnya komunikasi dengan pelanggan setelah proses
transaksi selesai. Hal tersebut bisa berdampak pada tingkat
kepuasan dan kesetiaan pelanggan.

CRM adalah pendekatan yang diterapkan perusahaan untuk
mengelola hubungan dengan pelanggan secara efektif dengan
memanfaatkan teknologi informasi. Dengan menggunakan
CRM, perusahaan dapat memahami kebutuhan pelanggan,
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meningkatkan kualitas layanan yang diberikan, serta
memperkuat hubungan yang berkelanjutan dengan para
pelanggan. [3],

Dalam bidang manajemen dan teknologi informasi,
memahami sistem berarti menyadari batasan, hubungan, dan
tujuan yang ingin dicapai, sehingga proses pengembangan dan
integrasi teknologi dapat dilakukan secara logis. Pemahaman
tentang sistem berfungsi untuk menempatkan CRM tidak
sebagai elemen terpisah, tetapi sebagai komponen dalam sistem
organisasi yang mencakup sumber daya manusia, prosedur, dan
teknologi informasi [4].

Peran Sistem Informasi dalam konteks CRM sangat
penting. Tanpa adanya sistem informasi yang handal, seperti
database pelanggan, pencatatan transaksi, dan modul analisis,
penerapan CRM akan terhambat oleh masalah-masalah yang
berkaitan dengan kualitas data, keterlambatan dalam informasi,
dan ketidakmampuan untuk menyesuaikan layanan secara
personal. Oleh karena itu, analisis sistem informasi menjadi hal
yang krusial sebelum dan saat menjalankan CRM di Toko
Fasya pane [7].

CRM mengatur dan mengarahkan interaksi dengan klien
serta menyajikan nilai layanan kepada konsumen dengan
harapan meningkatkan kesetiaan pelanggan [8].

Loyalitas pelanggan menjadi faktor utama dalam menciptakan

keunggulan kompetitif perusahaan. Dengan alasan tersebut,
loyalitas pelanggan menjadi salah satu kekayaan yang tidak
terhingga bagi perusahaan [9].

Penyediaan layanan yang baik dan efisien kepada
pelanggan (Layanan Pelanggan. Implementasi penjualan silang
atau penjualan tambahan pada tahap kedua dapat meningkatkan
pendapatan perusahaan serta mengurangi biaya dalam
memperoleh pelanggan baru [10].

CRM adalah suatu cara untuk menciptakan dan
memperkuat hubungan antara bisnis dan pelanggan dengan
tujuan untuk meningkatkan loyalitas konsumen dalam
melakukan pembelian [11].

CRM bertindak dalam menyusun seluruh "hubungan" dari
setiap konsumen supaya kita dapat meningkatkan kesetiaan
konsumen kepada kita. Hubungan yang dimaksud mencakup
setiap momen di mana konsumen berhubungan dengan Produk
atau pelayanan yang ditawarkan [12]. Kepuasan dan
kepercayaan konsumen merupakan aset nilai tinggi bagi suatu
bisnis agar dapat terus beroperasi [13]. Berdasarkan data,
variabel independen CRM dan kualitas Layanan menunjukkan
dampak yang nyata terhadap kepuasan konsumen dan variabel
positif lainnya [14].

Berdasarkan latar belakang tersebut, penelitian ini
bertujuan untuk menganalisis peran CRM dalam meningkatkan
loyalitas pelanggan di Toko Fasya Pane.

II. METODOLOGI PENELITIAN

Dengan metode ini, peneliti bisa mengidentifikasi isu,
menetapkan tujuan penelitian, dan menyusun hasil penelitian
dengan sistematis dan teratur. Dalam studi ini, diterapkan
pendekatan kualitatif melalui desain studi kasus pada
perusahaan yang masih belum menerapkan CRM. Pendekatan

ini dipilih untuk menyelami lebih dalam bagaimana fungsi
CRM bisa memperkuat loyalitas pelanggan.

Tipe penelitian yang diterapkan dalam penelitian ini adalah
penelitian deskriptif dengan pendekatan kualitatif. Metode
deskriptif digunakan untuk secara sistematis menggambarkan
keadaan yang ada pada objek penelitian. Pendekatan kualitatif
digunakan untuk mendapatkan pemahaman yang lebih
mendalam tentang penerapan CRM dalam meningkatkan

kesetiaan pelanggan di Toko Fasya Pane.

1. Lokasi Penelitian
Penelitian ini dilakukan di Toko Fasya Pane, yang
merupakan usaha yang bergerak di bidang penjualan
berbagai produk makanan seperti roti, bolu, dan kue.
Pemilihan lokasi penelitian didasarkan pada adanya
kebutuhan untuk Meningkatkan cara mengelola hubungan
dengan pelanggan dan memperkuat kepercayaan mereka
agar tetap setia menggunakan layanan atau produk
perusahaan dengan menerapkan sistem Manajemen

Hubungan Pelanggan (CRM).

2. Teknik Pengumpulan Data
Dalam penelitian ini digunakan beberapa teknik
pengumpulan data untuk memperoleh informasi yang
akurat dan relevan, yaitu:
a. Observasi
Observasi  dilaksanakan dengan cara meninjau
langsung ke lokais dimana aktivitas operasional yang
berlangsung di Toko Fasya Pane, khususnya yang
berkaitan dengan proses pelayanan pelanggan,
transaksi penjualan, serta pengelolaan data pelanggan.
b. Wawancara
Wawancara dilakukan dengan pemilik usaha untuk
memperoleh informasi mengenai proses bisnis yang
berjalan, strategi pemasaran yang digunakan, serta
permasalahan yang dihadapi dalam menjaga hubungan
dengan pelanggan.
c. Studi Literatur
Studi literatur dilakukan dengan mempelajari berbagai
referensi seperti buku, jurnal ilmiah, serta sumber lain
yang berkaitan dengan konsep CRM loyalitas
pelanggan, serta sistem informasi.
3. Tahapan Penelitian
Tahapan penelitian dilakukan melalui beberapa langkah,
yaitu:
Identifikasi permasalahan
Pengumpulan data
Analisis sistem yang berjalan
Perancangan sistem CRM
Implementasi sistem
Pengujian sistem

mo Qo o

4. Laporan Analisis Loyalitas Pelanggan
Objektif: Mengevaluasi efektivitas strategi CRM terhadap
tingkat retensi dan loyalitas pelanggan di Toko Fasya Pane.
Aktivitas CRM yang diimplementasikan pada Periode:
Januari — Maret. Sebelum masuk ke angka, kita identifikasi
dulu apa yang dilakukan Toko Fasya Pane:
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a. Januari: Pembersihan database pelanggan dan
pengiriman ucapan "Tahun Baru" via WhatsApp
Blast.

b. Februari: Peluncuran Member Card (Point Reward)
dan promo khusus hari besar.

c. Maret: Program Personalized Offer (penawaran
produk berdasarkan riwayat belanja sebelumnya).

5. Data Loyalitas Pelanggan (Kuantitatif)

Tabel 1 Data Loyalitas Pelanggan

Indikator q q
di o Januari Februari Maret Keterangan
Loyalitas
Total Tren
Pelanggan 20 30 40 .
Akti fgg Meningkat
Repeat o o o Pelanggan
Purchase Rate 2% 28% 35% beli lagi
Member Efek Program
Terdaftar 0 10 10 CRM
Customer Penurunan
8% 5% 3% kehilangan
Churn
pelanggan
6. Grafik Pelanggan
Grafik Pelanggan
50
40
30
20
10
0
N Januari ™ Februari Maret

Gambear 1 Grafik Pelanggan

Grafik batang pelanggan berikut menunjukkan jumlah
pelanggan baru setiap bulan dari Januari hingga Maret. Terlihat
bahwa jumlah pelanggan mengalami peningkatan secara
bertahap, yaitu dari 10 pelanggan pada bulan Januari menjadi

10 pelanggan pada bulan Maret. Kenaikan ini menunjukkan
bahwa strategi pemasaran dan penerapan Customer
Relationship Management (CRM) yang dilakukan mampu
menarik minat pelanggan baru secara konsisten. Selain itu,
grafik ini juga memperlihatkan tren pertumbuhan yang stabil,
yang menandakan adanya peningkatan kinerja bisnis dalam
memperoleh pelanggan.

II1. HASIL DAN PEMBAHASAN

Berdasarkan hasil studi yang dilakukan di Toko Fasya Pane,
diketahui bahwa pengelolaan hubungan dengan pelanggan
masih dilakukan secara sederhana dan belum terorganisir
dengan baik. Data pelanggan belum tersimpan secara sistematis
sehingga pemilik wusaha mengalami kesulitan dalam
mengetahui riwayat pembelian pelanggan serta memberikan
pelayanan yang lebih personal. Selain itu, proses promosi
produk masih dilakukan secara terbatas sehingga informasi
mengenai produk dan promo tidak selalu tersampaikan dengan
baik kepada pelanggan.

Untuk mengatasi permasalahan tersebut, penelitian ini
menerapkan konsep Manajemen hubungan pelanggan (CRM)
merupakan pendekatan yang digunakan untuk memperkuat dan
membangun hubungan yang lebih baik antara toko dengan para
pelanggannya. Penerapan sistem CRM dilakukan dengan
merancang sebuah sistem yang mampu mengelola data
pelanggan, data produk, dan informasi pemesanan secara lebih
terorganisasi. Sistem ini juga memudahkan pelanggan dalam
memperoleh informasi mengenai produk. serta melakukan
pemesanan dengan lebih praktis.

Dengan adanya sistem CRM, pemilik usaha dapat
mengelola informasi pelanggan dengan lebih baik serta
meningkatkan  kualitas pelayanan kepada pelanggan.
Pelanggan juga dapat memperoleh informasi yang lebih cepat
mengenai produk dan promo yang tersedia. Hal ini memberikan
pengalaman berbelanja yang lebih nyaman bagi pelanggan.

1. Perancanagan Sistem Secara Umum

Perancangan sistem adalah langkah dalam menggambar

rencana dan membuat gambaran dari berbagai komponen

yang terpisah menjadi satu kesatuan yang utuh dan
berfungsi.

1.1 Unfield Modeling Languange (UML)

Bahasa Pemodelan Terpadu (UML) adalah bahasa
model yang diakui sebagai Standar yang digunakan
untuk menggambarkan, menjelaskan,
mengembangkan, dan mencatat berbagai artefak
dalam sistem perangkat lunak. UML menyediakan
berbagai jenis diagram yang menampilkan komponen
dan cara kerja sistem, sehingga mempermudah proses
menganalisis dan merancang sistem.
1.2 Use Case Diagram

Use case Diagram merupakan gambaran visual dari
tindakan yang dilakukan oleh pelaku dan sistem untuk
mencapai tujuan tertentu. Diagram ini menunjukkan

posisi dan hubungan antara pelaku serta sistem., tetapi
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tidak menguraikan secara mendetail bagaimana
kegiatan tersebut dilaksanakan.

1.3 Class Diagram
Class Diagram adalah salah satu tipe diagram dalam
pemodelan sistem yang berfokus pada objek dan
berfungsi untuk menggambarkan susunan tetap dari
suatu sistem.

1.4 Sequence Diagram
Diagram Urutan dipakai untuk menggambarkan
serangkaian peristiwa atau langkah-langkah yang
terjadi dalam suatu sistem. Di bawah ini adalah
Diagram Urutan untuk rancangan aplikasi E-CRM
yang berbasis web di Toko Fasya Pane.

2. Implementasi User Interface
Implementasi Dari user interface yang telah dibangun
adalah sebagai berikut:
a. Tampilan Halaman Pelanggan Home
Tampilan Halaman Pelanggan Utama adalah laman
pertama yang muncul ketika pelanggan berusaha untuk
masuk..

Gambar 2 Tampilan Daftar Akun

c. Tampilan Halaman Login
Halaman ini adalah area untuk penjelasan mengenai
hak akses administrator dalam menjalani proses

identifikasi sebelum memasuki sistem.

Information Produk Terlaris  FollowUs

Gambar 2 Tampilan Dashboard

b. Tampilan Halaman Daftar akun
Halaman Daftar akun digunakan untuk mendaftar bagi
pengguna baru yang berisiskan nama, nomor hp, email,
username, dan password

Gambar 3 Halaman Login

d. Tampilan Halaman dashboard 2 pelanggan
Halaman ini merupakan halaman untuk memudahkan

pelanggan dalam memesan produk.
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#Beranda

Search

Bantu Kami meningkatkan layanan dengan mengisi form penilaian - Di sini

LIHAT PRODUK

e. Tampilan Halaman Keranjang Belanja
Halaman ini adalah tempat yang memuat informasi
pesanan yang ada di troli belanja dan akan
diselesaikan pembayarannya.

Selamat Datang, admin o:s 040 rasyo pan

3

administrator

Bolu Gulung Roti Manis Pan... Roti Kopi Roti Tawar a
Belumada Penilsan Belum ada Penlsan Belumada Penilaan Belumada Penlsian G
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3 € cuik Grafik Penjualan Grafik Member Grafik Penilaian
» — . — S
oster . s
0 Bareng o ; I I
& vember FIEEES S - »
Copyight© Fasya Pane. Alights esrved. Version 24,13 . FEE vg; & Q\n; S o
Gambal" 4. Dashboard Pelan ggan o TDAFTAR PELANGGAN DENGAN PEMBELIAN TERBANYAK BULAN INI
ary merampian memberdengan ol pnbetan i ates . 0060
@ Laporan Show 10 v entries ‘Search:
e. Tampilan Halaman Detail Barang e umm N R R
Halaman ini merupakan halaman yang berisikan deskripsi = o 2o
produk yang ditujukan untuk pelanggan.

Bolu Gulung

#rBelum ada peniaian

Rp 50.000

0Ulasan 0 Tejual
Harga

Ketersediaan

 Stok Tersedia: 121 gulung.

Kuantitas

"B Tambah ke Keranjang. R Chat
DesipsiProduk Ulsan 0
Produk Kami Lainnya
Bolu Gulung
Harga Rp5000
Copyright © Fasya Pane. All ights resenvd, Version24.13

Gambar 5 Halaman Tampilan Keranjang

d. Tampilan Halaman Profile Pelanggan
Halaman ini merupakan halaman yang berisikan
form Ketika pelangan akan menganti atau update
profile.

#Beonda  Seach

UPDATE DATA PROFILE
oy
Sher ama Lengap

o

“BKearfangelefa”

@ Lot

WyProfle ° kTP
ChangePassrd o.Telpon
oss
Keanag Belra o
Hamat
fivayetBenje o

RekeningasyaPane

Lihat Voucher L4

Copyright©FasyaPane. Al gts e Version24.13

Gambar 6 Tampilan Halaman Profile Pelanggan

Copyright @ 2026, Al rights eserve

Gambar 10 Hamalam Home Admin

Fasyabane

f. Tampilan Halaman Kategori admin
Halaman ini adalah tempat yang memuat informasi
mengenai kategori produk dalam bagian admin.

Selamat Datang, admin nssimoses raso e .
DAFTAR KATEGORI
L Dasord
i
© ik

5 Amnauncemen S - ]
@ por
& lgout @

Copyriht @2026. Al g reserved,

Gambar 11 Halaman Kategori admin

g. Tampilan Halaman Admin Barang
Halaman ini adalah ruang yang memuat informasi
mengenai produk untuk administrator.

Page | 102

Received: Jan 13", 2026 | Published: March 30", 2026



JSil | Jurnal Sistem Informasi
Vol. 13 No. 1 | March 2026, P. 98-105

p-ISSN: 2406-7768
e-ISSN: 2581-2181

adminisrator

Selamat Datang, admi

0 10 0

Banana Milk Crispy. bolu gulung Donat Kentang

0 0

Pastry Kismis

i manis Pandan

Copyright @2026.All ihts reserved. Fasyapane

Gambar 12 Tampilan Halaman Admin Barang

h. Tampilan Admin Member
Halaman ini adalah tempat yang memuat informasi
anggota seperti nama lengkap, nama pengguna, serta

kode unik untuk pelanggan.

Selamat Datang, admin cacisoseo s fane & tome

= administrator 0§

BAdd Member

VANNAYGATON Stow 1 v entries o

admiistrator
ey

ol Dastboard (Y [ NAMALENGKAP. USERNAME KODEURIK.
€ GRAFIK 1 dina dinda 1745522151 )
pis e (Y & Detal
 Vitr e Hamat:, 0235683500
Email: dinda@gmail. com
O Kategori
g 2 riski riski maTITS )
O Barang, KTP Level B Detail
— Hamt: 0675252
el
O Voucher
T o sy
© (= KTP: Level: [ B 0ctl,
Hamat:, 81230
Announcements N
= @ Email: roy@gmail.com
@ aporn o win wmsssons S
KIP123L6LL Lovet: [ Detall
& LogOut [on] ‘Alamat: kisaran jlan naga sakt, 0897615151
el ulnggmaicon
Stouingto4cfaenis s et
Copyright @ 2026, Allighs esened FasyaPane

Ganbar 13Tamoilan Halaman Member

i. Tampilan Halaman Laporan Penjualan
Halaman ini merupakan halaman yang berisikan data
penjualan produk.

= adninsiaty ¢

annstakt - Selamat Datang, admin oxsrsoso e pare 8

AN NAVGATION

CARI DATA INVOICE BERDASARKAN TANGGAL

Ll Dashboard  EETTY
IvoceMuaiTanggel  ypaas S0 e s

o =N

W lasterData

0 Kategori Data Tdak ditemukan!

0 Barang
& Member
0 Voucher

0 Users

5 Amnouncements ([
& Laporan

 Log Out @

‘Copyright @ 2026. Alrighls reserved. FasyaPane

Gambar 14 Tampilan Halaman Laporan Penjualan

j.  Tampilan Halaman Laporan Data Barang
Halaman ini adalah halaman yang memuat laporan

mengenai data barang yang dipasarkan.

H admiistetor 6

administrator

5 Selamat Datang, admin o074 8 ke
MANNAVIGATION DAFTAR BARANG
Berdasarkan Kategori

il Dashboard ()
141-RotiTwar v

© GRAFIK

W MasterData

Informasi
Data Produk belum adal
O Kategor

0 Barang
8 Vember
0 Voucher

0 Users

B Amouncements [
4 Laporan

£ LogOut @

Copyrght 2026, Al s resened. FasgaPane

Gambar 15 Tampilan Halaman Laporan data Barang
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k. Tampilan Halaman Admin Informasi
Informasi yang diberikan admin kepada pelanggan
dapat ditemukan di halaman ini.

H] adminsator 0

administrator

Selamat Datang, admin o: 8 tone

INSERT DATA INFORMAS|

TITLE INFORMAS

ll Dshbard
© Guik DAFTAR INFORMASI
DESKRIPS

Search:
W Vaster Data

Show v entries
C i m_mm

0 Earrg TokoDengan Kl Pelayanen Trbl BN
& tlenber THNGGALHARINI
enjualeperuen plstk F dit-Hapus
0 Voucer /oy
0 s il Gambar Sonne oo )
A howing Lto2 of2 entries Previous Next
Browse... Nofile selected. e e
B hmouncements ) gausinformas
Tampillan v
) Laporan
-
i LogOut [on ] -

Copyright @ 2026, Al ighsteseved FaspaPane

Gambar 16 Tampilan Halaman admin Informasi

IV.KESIMPULAN

Berdasarkan informasi yang telah dijelaskan, dapat ditarik
kesimpulan bahawa kesetiaan pelanggan adalah aspek yang
sangat penting untuk menjaga keberlangsungan bisnis,
khususnya dalam sektor UMKM yang bergerak di bidang
makanan seperti Toko Kue Fasya Pane. Dalam situasi
kompetisi bisnis yang semakin ketat dan perubahan preferensi
konsumen yang selalu berubah, perusahaan harus mampu
membangun hubungan yang langgeng dengan para
konsumennya.

Toko Kue Fasya Pane menghadapi beberapa tantangan,
termasuk pengumpulan data pelanggan yang belum teratur,
penggunaan media promosi yang masih minim, komunikasi
pasca-pembelian yang tidak berjalan dengan baik, serta
ketiadaan program loyalitas yang terukur. Keadaan ini dapat
menyebabkan pelanggan beralih menggunakan layanan dari
pesaing yang menawarkan penawaran yang lebih menarik.

Mengimplementasikan konsep Manajemen Hubungan
Pelanggan (CRM) bisa menjadi langkah strategis yang
mendukung Toko Kue Fasya Pane dalam meningkatkan
kepercayaan dan kepatuhan pelanggan. Dengan mengelola
basis data pelanggan secara sistematis, mengelompokkan
pelanggan berdasarkan riwayat pembelanjaan mereka, serta
menerapkan program loyalitas yang efektif, toko dapat
meningkatkan layanan, mempererat hubungan dengan
pelanggan, dan mendorong pertumbuhan penjualan serta
reputasi bisnis secara berkelanjutan.

V.SARAN

Berdasarkan kesimpulan di atas, maka saran yang dapat
diberikan adalah sebagai berikut:
a. Bagi Toko Kue Fasya Pane

1. Mengimplementasikan sistem CRM secara bertahap
dimulai dari pembuatan database pelanggan yang
terstruktur.

2. Melakukan segmentasi pelanggan berdasarkan
frekuensi dan nilai pembelian untuk menentukan
strategi promosi yang lebih tepat sasaran.

3. Mengembangkan program loyalitas seperti sistem
poin, diskon khusus pelanggan tetap, atau promo
ulang tahun.

4. Meningkatkan komunikasi pasca-transaksi melalui
media digital seperti WhatsApp atau media sosial
untuk menjaga hubungan dengan pelanggan.

b. Bagi Penelitian Selanjutnya

5. Dapat mengembangkan sistem CRM berbasis
aplikasi atau website yang lebih terintegrasi.

6. Menambahkan metode analisis lain untuk mengukur
tingkat loyalitas pelanggan secara kuantitatif.

7. Melakukan pengujian efektivitas CRM dalam jangka
waktu yang lebih panjang untuk memperoleh hasil
yang lebih komprehensif.

Dengan penerapan strategi CRM yang tepat dan
berkelanjutan, diharapkan Toko Kue Fasya Pane dapat
meningkatkan loyalitas pelanggan serta mempertahankan
eksistensinya dalam persaingan industri makanan yang

kompetitif.
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