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BAB7

SIMPULAN DAN SARAN

7.1. Simpulan

Berdasarkan analisis terhadap sistem yang berlaku, maka dapat

disimpulkan sebagai berikut :

L ]

Strategi penetrasi pasar yang dilakukan oleh perusahaan tidak menghasilkan
peningkatan omset secara signifikan karena adanya kesalahan segmentasi
pasar. Produk yang ditawarkan oleh perusahaan tidak sesuai dengan
segmentasi customer yang dituju sehingga perusahaan tidak dapat bersaing
dengan kompetitor yang sudah ada dipasaran.

Kesalahan segmentasi pasar terjadi karena perusahaan belum mempunyai
dokumentasi yang terstruktur terhadap informasi yang diperoleh mengenai
segmen konsumen yang dituju dan hasil intelijen mengenai kompetitor
sehingga informasi tersebut tidak dapat mendukung pengambilan keputusan.
Dengan adanya penerapan Fxpert System dan Decision Support System pada
sistem informasi pemasaran PT. ”X”, informasi dapat disajikan dengan cepat,
tepat dan akurat sehingga perusahaan dapat segera mengambil tindakan untuk
mengatasi permasalahan yang ada. Sistem ini juga dapat menyediakan data
produk yang seharusnya ditawarkan kepada customer. Dengan demikian

diharapkan segmentasi pasar dapat dilakukan dengan tepat.
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7.2. Saran
e Perusahaan perlu melakukan kontrol terhadap strategi pemasaran yang ada

secara periodik untuk mencegah terjadinya kesalahan segmentasi pasar.
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