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7.1 Simpulan
Dari penelitian yang dilakukan di PT. XYZ, sebuah perusahaan yang
bergerak di bidang teknologi internet, dapat diperoleh kesimpulan:

1. PT. XYZ menerapkan sistem informasi pemasaran, meskipun belum
optimal, marketing division belum memiliki database lengkap,
sehingga jika marketing membutuhkan data harus memintanya dari
billing and accounting division. Data tersebut antara lain record data
pelanggan yang komplain atau produk yang memiliki tingkat
komplain yang tinggi. Selain itu data perangkat yang digunakan dan
statusnya tidak ada, sehingga jika ada pelanggan baru, data
perangkat yang sekiranya dapat digunakan tidak dapat langsung
diberikan kepada pelanggan, jika ada pelanggan yang disconnect
akan sulit mengetahui status perangkat tersebut sewa atau beli (harus
mencari data di divisi accounting yang menyimpan hard copy
invoice-waktu yang diperlukan lebih panjang).

2. Data referensi pelanggan pada saat memutuskan akan berlangganan
internet pada PT. XYZ jarang di-record (sehingga tidak mengetahui
keefektifan dari promosi yang dilakukan)

3. Data yang diperoleh dari subsistem input belum diolah untuk
menghasilkan ouput yang berguna untuk membantu manajemen PT.

XYZ dalam penentuan produk dan promost
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4. Rancangan database pemasaran yang baru dengan data yang
lengkap dan dapat diakses oleh markering dapat membantu bagian
pemasaran untuk memperoleh data dengan cepat dan tepat, sehingga
calon pelanggan dan pelanggan lama dapat memperoleh respon dari
PT. XYZ dengan cepat, hal tersebut akan memuaskan calon
pelanggan dan pelanggan yang sudah ada.

5. Penggunaan database marketing based on CRM dapat membantu
PT. XYZ menentukan produk yang unggul dan produk yang perlu
diperbaiki (karena banyak dikomplain). menentukan promosi yang
efektif (dapat diketahui dari masuknya pelanggan baru karena jenis
promosi apa).

7.2 Saran

Penerapan sistem informasi pemasaran di PT. XYZ sebaiknya
dioptimalkan dengan menerapkan customer relationship management
(CRM) dimana pelanggan adalah faktor penunjang utama berlangsungnya
perusahaan, sehingga kepentingan dari pelanggan diutamakan.

Marketing division sebaiknya memiliki database sendiri, dengan
menggunakan database yang sudah ada dengan pengembangan, antara lain
menambah data yang sekiranya penting bagi kelangsungan kegiatan
pemasaran (untuk memperoleh pelanggan baru) dan juga menambah data
yang penting untuk mempertahankan perlanggar. vang sudah ada.

Pengembangan database dan desain sistem informasi pemasaran
yang tepat, akan membantu PT. XYZ menentukzn produk dan promost yang

tepat untuk meningkatkan pemasaran (memperoleh pelanggan baru) dan
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mempertahankan pelanggan lama serta bertahan dalam persaingan usaha

yang semakin ketat.
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