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SIMPULAN DAN SARAN

7.1. Simpulan

Berdasarkan hasil penelitian maka dapat dikemukakan beberapa pemyataan

inti sebagai jawaban atas permasalahan yang telah dikemukakan diawal penelitian.

i,

)

Dalam kegiatan operasionalnya, PT MPM belum menyadari pentingnya
sistem informasi sebagai suatu alat yang membantu untuk menciptakan
keunggulan bersaing. Berkaitan dengan hal tersebut, PT MPM belum
membentuk jasa informasi sebagai suatu area fungsional utama dan
menyertakan manajer puncaknya dalam kelompok eksekutif, sepert: komite
eksekutif, yang membuai keputusan-keputusan perusahaan yang penting.
Yang bertanggung jawab untuk pengelolaan sumber daya informasi biasa

disebut dengan CIO ( Chief Information Officer ) yaith manajer jasa

- informasi yang menyumbangkan keahlian manajerialnya tidak hanya untuk

memecahkan masalah yang berkaitan dengan sumber daya informasi tetapi
juga area operasi perﬁsahaan lainnya termasuk departemen marketing, Yang
bertanggung jawab untuk pengelolaan sumber daya informasi, dalam rangka
menciptakan nilai bagi pelanggannya melebihi pesaing-pesaingnya agar
dapat mencapai keunggulan bersaing.

Pemanfaatan sistem informasi yang ada pada PT MPM masih belum
optimal, terutama pada Departemen Pemasaran, di mana dalam pengambilan
keputusan data diolah secara manual, sehingga timbul keterbatasan ketika

data yang harus diolah mempertimbangkan begitu banyak ha!, mengingat

«cakupan wilayahnya yang cukup luas (Jatim dan NTT) dan diharuskan
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untuk mengambil keputusan dalam waktu yang sangat terbatas. Agar dapat
ungeul dalam bersaing perusahaan harus fleksibel dalam merespon setiap
perubahan dalam lingkungan pemasarannya yang selalu berubah dalam
waktu yang sangat singkat, terutama dalam persaingan yang sangat ketat.
Dengan bantuan rancangan Sistem Informasi Pemasaran yang diusulkan
perusahaan dapat melakukan otomatisasi melalui pengolahan data yang
sudah terintegrasi, untuk mencapai efisiensi kerja pada Departemen
Pemasaran. Melalui rancangan Sistem Informasi Pemasaran para pengguna
sistem dalam hal ini marketing executive dapat dengan mudah memperoleh
imformas: tentang pasar, persaingan, dan kinerja pemasaran, sehingga
senantiasa . mampu  memelihara  kedekatan  dengan  customer,
mempertahankan daya saing, memantan perilaku pesaing, dan fleksibel
dalam memberikan respon terhadap setiap perubahan yang cthadapi.

Dalam hal layanan, PT MPM selama ini belum memiliki tim yang bertugas
membina dan menjalankan program relationship dengan para dealer secara
intensif. Tugas tim tersebut adalah mengunjungi seluruh dealer yang ada di
. wilayah Jatim dan NTT untuk memperoleh masukan dan saran. Dengan
adanya tim ini, proses komunikasi antara dealer sebagai anggota saluran
distribusi dan main dealer berjalan lancar. Dengan dukungan subsistem
distribusi tersebut, masukan dan saran yang didapat dari dealer dapat
disebarkan dalam 1inglv’(\mgan imtern perusahaan untuk memperbatki
kekurangan-kekurangan, dan dapat dengan mudah di up-dafe secara
sistematis dan berkala.

PT MPM dalam kegiatan operasional diberi kebebasan penuh olehr PT AHM

dalam menentukan strategi promosi. Selama ini PT MPM belum



126

mempunyai alat yang dapat membantu dalam menentukan alat bauran
promosi yang paling optimal, sesuai dengan kondisi perusahaan. Karena
sering terjadi tumpang tindih antara penggunaan satu metode dengan metode
yang lain, maka dalam praktek sering mengalami kesulitan dalam
menentukan alat mana yang memberi hasil paling optimal. Dengan adanya
rancangan experi system yang diusulkan, diharapkan sistem tersebut dapat
berguna bagi PT MPM dalam menentukan bauran promosi yang paling
optimal bagi perusahaan, sesuai situasi dan kondisi yang ada. Sistem
tersebut membantu PT M]SM dengan cara menyediakan semua faktor-faktor
serta bobotnya, yang perlu dipertimpangkan dalam penentuan alat bauran
promosi, agar tidak terjadi tumpang tindih antara alat yang satu dengan alat

yang lain. 7

Dengan rancangan sistem informasi tersebut perusahaan dapat mencapai

keunggulan bersaing sebagai berikut:

e Melalui rancangan subsistem informast produk, perusahaan dapat
memberikan informasi kepada produsen mengenai keungulan dan
kelemahan produk, sehingga produsen dapat meningkatkan kualitas
sesuai kebutuhan dan harapan pelanggan. Dengan adanya peningkatan
kualitas yang secara terus-menerus ditingkatkan dapat memberikan
keunggulan bersaing bagi perusahaan, antara lain image konsumen akan
produk yang berkualitas tinggi, nama merk yang (ertanam kuat, schingga
pada akhimya perusahaan dapat terus-menerus meningkatkan pangsa
pasarnya dan mempertahankan posisinya sebagai perimpin pasar.

+ Melalui rancangan subsistem informasi distribusi  menghasilkan

informasi yang dapat digunakan dalam mengambil keputusan strategi



distribusi yang tepat dan akurat, sehingga produk sepeda motor Honda
bisa diperoleh konsumen dengan cepat dan mudah. Dengan pemberian
pelayanan  terbaik  kepada  konsumen  melalu perbaikan kuahitas
pelayanan secara terus-menerus dan  pemberian  kemudahan  bagi
konsumen untuk memperoleh produk sepeda motor Honda berarti
perusahaan selalu berusaha menciptakan nilai bagi konsumennya, hal
tersebut dapat memberikan keunggulan bersaing bagi perusahaan,
melalui pencapaian kepuasan pelanggan dan jaringan distribusi yang
Kuat.

Dengan bantuan subsistern informasi promosi vang telah disebutkan,
perusahaan dapat dengan mudah menentukan strategi promosi yang
paling fepat bagi konsumennya, melalui pemilihan alat bauran promosi
yang tepat, sesuai dengan kondisinya, sehingga perusahaan dapat
mencapai keunggulan bersaing melalui komunikasi pemasaran yang
membedakan dengan pesaingnya.

Perusahaan harus selahu fleksibel dalam menghadapi setiap perubahan di
pasar. Dengan bantnan subsistem informasi harga membantu perusahaan
dalam menetapkan strategi harga dengan tepat, cepat dan akurat, karena
perusahaan dapat dengan mudah mendapatkan informasi mengenai pasar
yang diperlukan untuk mengambil kebijakan vyang tepat, dalam
menanggapi perubahan dalam lingkungan pemasaran, meliputi juga
perubahan kebutuhan pelanggan akibat dan perubahan lingkungan,
Sistem informasi h:drga memudahkan perusahaan untuk menetapkan
harga yang mencerminkan mutu produk, tetapi tetap kompetitif,

sehingga perusahaan dapat secara terus-menerus memberikan nilai
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tertinggi kepada pelanggannya melebthi semua pesaing yang ada di
pasar. Sehingga perusahan berhasil dalam menciptakan /mage yang kuat

di benak pelanggan.

7.2. Saran

Untuk melengkapi jawaban atas permasalahan dalam penelitian ini, maka

berikut ini diberikan beberapa saran:

l.

Kunci untuk mencapai keunggulan bersaing adalah dengan merancang
tawaran yang memuaskan semua kebutuhan konsumén sasaran lebih baik,
danpada tawaran pesaing. P'T MPM harus mempunyai Strategic thingking
yaitu pandaﬂgau yang lebih seimbang terhadap pelanggan dan pesaing
sebagal sumber keunggulan bersaing. Setiap perencanaan berusaha untuk
mengidentifikasitkan arah persaingan di masa mendatang, kebutuhan
pelanggan, perilaku pesaing, dan cara memperoleh keunggulan bersaing,
Rancangan Sistem 1nilah yang dapat memenuhi kebutuhan PT MPM akan
informasi vyang mengidentifikasikan hal-hal tersebut sehingga dapat
membantu PT MPM dalam merumuskan strategi bauran pemasaran yang
tepat untuk pasar sasarannya.

Rancangan Sistem Informasi Pemasaran yang telah dibahas di atas masih
berupa teori yang disesuaikan dengan kebutuhan PT MPM, namun dalam
pelaksanaannya diperlukan berbagai perbaikan dan penyesuaian yang lebih
mendalam, Saran-saran vang dapat diberikan pada PT MPM sehubungan
dengan aplikasi / penerapan rancangan Sistem Informasi Pemasaran adalah

sebagai berikut :
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a. Sistem Informasi Pemasaran yang dirancang harus dapat menghasilkan
informasi dengan beberapa kriteria, yaitu -
» Informasi berkualitas
e Operasional yang efisien
e Mudah untuk diakses dan dipergunakan
s Fleksibel untuk perkembangan lebih lanjut

b. Diperlukan keahlian khusus untuk mendesain tampilan yang benar-benar
sesual dan dapat dipergunakan oleh pengguna. Demikian pula dalam
merancang basis data yang sesuai diperlukan keahlian lebili lanjut agar
dapat lebih optimal dalam mengelola dan menampilkan informasi yang
lebih berguna, yang dapat dilakukan olch pakar di bidang pemrograman.

¢. Perlu diadakan penelitian lebih lanjut oleh pakar di bidang pemrograman
basis data agar rancangan Sistem Informasi Pemasaran dapat diterapkan
pada PT MPM. Penelitian terutama diperfukan agar dapat
mempergunakan teknologi-teknologi modemn dalam meningkatkan daya

guna sistem bagi penggunanya.
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