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ABSTRAK



ABSTRAK

Dalam usaha untuk dapat memenangkan persaingan yang terjadi di pemasaran
mainan edukasi. Little Professor harus dapat membuat para pelanggannya loyal dan
dapat memperoleh pelanggan baru dengan mudah. Penerapan CRM dalam kinerja
switu perusahaan  dapat mendukung  perusahaan  tersebut untuk dapat
mempertahankan pelanggannya dikarenakan CRM merupakan suaiu strategi yang
me nempatkan pelanggannya di bagian utama tujuan perusahaannya. Sistem Informasi
Permasaran juga sangat mempengaruhi Xinerja perusahaan. Penerapan CRM berbasis
database ini masih belum dimiliki olch Litde Professor schingga seringkali
me nimbulkan beberapa kesalahan yang dapat menyebabkan para pelanggannya tidak
puas. Analisis SWOT dapat membantu Linde Professor untuk mengetahui posisi
strategiknya pada ~aat ini dan strategi apa vang harus dilakukan guna memenangkan
persaingan yang iejadi.

Metode penclitian ini menggunakan metode deskniptif kualitatif di mana
proses penpumpulan datanya menggunakan metode observasi, wawancara dan
dokumentasi. Penclitian ini berusaha untuk membaniu memecahkan penmasalahan
yang dihadapi oleh Lintle Professor dengan cara meneniukan strategi CRM yang
berbasis database dan menentukan posisi strategik Little Professor pada saat mi

Pexancangan CRM berbasis database ini dikharapkan dapat membantu Lilile
Professor untuk menentukan produk yang harus di-reorder, dan layanan yang harus
diperbaiki berdasarkan komplain dan savan yang dibenikan olch pelanggan,
sedangkan mctihat posisi strategik Litle Professor pada saat it dapat digunakan
mﬁ:imd ke depan, penctrasi pasar, pengembangan pasar dan pengembangan
prc

Kata Kunci : Sistem Informasi Pemasaran. Customer Relationship Management,

SWOT
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