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RINGKASAN

Banyak perusahaan menyadari pentingnya pelanggan dalam
menentukan masa depan perusahaan baik di masa sekarang maupun
mendatang. CRM (Customer Relationship Marketing) menjadi salah satu
strategi yang digunakan perusahaan dalam menjaga hubungan dengan
pelanggan. Dengan CRM, perusahaan tidak saja dapat mengukur kekuatan
(strength), kelemahan (weakness), kesempatan (opportunity), dan ancaman
(threat) melainkan juga dapat menciptakan nilai (value creation} pada
sebuah produk yang dapat memberikan nilai tambah (added value). Konsep
pemasaran berbasis CRM ini akan berdampak positif dalam membentuk
lovalitas pelanggan dan mempengaruhi persepsi {perception) dan rasa
percaya (confidence) pelanggan terhadap produk perusahaan. Hal ini tentu
akan berdampak positif terhadap keinginan untuk membeli (intention to
buy}) dari pelanggan.

Sistem informasi pemasaran (Marketing Information System) adalah
suatu sistem fungsional terpadu untuk mendukung perusahaan dalam
melakukan aktivitas pemasaran. Sistem informasi pemasaran (Marketing
Information System) terdiri dari subsistem input dan subsistem ouput. Pokok
permasalahan dari penulisan tesis ini adalah bagaimana menyusun database
sistem informasi pemasaran berbasis strategi CRM (Customer Relationship
Marketing) yang dapat menunjang manajemen perusahaan Lilin Cap
Matahari untuk mendesain Website yang dapat mencapai pelanggan dengan
cepat, sehingga terbentuk loyalitas pelanggan?.

Dari pembahasan dapat disimpulkan bahwa pertama, jadwal
kunjungan Salesman dilaksanakan dengan jadwal pasti untuk meningkatkan
loyalitas merek yang merupakan fungsi proses psikologi (decision making).
Kunjungan Salesman bukan lagi untuk meningkatkan omzet penjualan,
namun untuk merawat dan memelihara customer, sehingga mempengaruhi
persepsi (perception) dan rasa percaya (confidence) pelanggan terhadap
produk perusahaan. Kedua, perlunya laporan mengenat frekuensi
pemesanan ulang masing-masing outlet, sehingga bisa menentukan apakah
customer (outlet) tersebut loyal. Ketiga, perlunya dibuat laporan pembelian
per wilayah untuk mengetahui wilayah yang paling banyak ataupun kurang
memberikan kontribusi bagi perusahaan. Dengan mengetahui perbandingan,
maka perusahaan dapat menentukan strategi yang tepat untuk masing-
masing wilayah. Keempat, perusahaan dapat memperoleh informasi
mengenai hasil pelaksanaan strategi pemasaran perusahaan dengan
menggunakan Website. Dari kestimpulan tersebut akan menghasilkan saran
yang berguna bagi perusahaan Lilin Cap Matahari vyaitu dengan
menggunakan sarana Website, perusahaan dapat lebih mudah dan lebih
cepat memasarkan dan mengenalkan produknya pada customer. Serta
perpaduan antara strategi CRM dan Website dapat membantu perusahaan
untuk mencapai pelanggan ataupun calon pelanggan dengan cepat, dan
mempermudah terjadinya transaksi yang secara otomatis dapat menghemat
banyak biaya yang harus dikeluarkan.
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ABSTRACT

In this era of global competition, the success of a company is related
fo the information system which the company applies. A good information
system will increase efficiency and effectiveness to the company's
marketing.

The purpose of this research is to compose a database Marketing
Information System with the basis of CRM strategy, in order to design a
Website which able customers to access the company quicker and easier,
and by that build customers’ lovalty.

This research is using qualitative descriptive method in the scope of
marketing activity in Lilin with Matahari (Sun) brand. The research is
carried out in the external and internal environment of Lilin Cap Matahari
company, which includes the audience who will affect the result of this
research. Since the research is a qualitative, one the number of the audience
is not a compulsory term, but the most important things are a good
relationship with the respondents; the quality of the information and data
achieved; and the continuous analysis from the beginning to the end of the
research.

Basicly, Lilin Cap Matahari company has never had a Marketing
Information System before, thus it is still operated manually. The research
resulted: report of purchase and re-ordering frequency of each outlets;
report of comparative purchase to each marketing regions; comparative
purchase report of kinds of product by using the current selling media;
comparative rveport between the company and competitors abour kinds of
product purchased by using the current selling media; and application of
website media in the basis of CRM strategy. the new break through in
marketing of this industry. The result, hopefully, can be used as a basic to
analyze the competition map, so that it can create and also evaluate it an
effective marketing strategy.

Keywords:  Database, Marketing  Information  System,  Customer
Relationship Marketing, Website
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