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RINGKASAN 



Ringkasan 

Di dalam pcrubahan lingkungan yang begitu cepat, terutama persaingan 
dalam industri otomotif yang semakin ketat. Pcrusahaan harus bereaksi lcbih 
cepat daripada pcsaingnya di pasar, karenanya PT MPM dituntut untuk 
mclcngkapi dirinya, agar scnantiasa mampu memclihara kedekalan dengan 
pelanggan, IlJI~IIlpcrlahankan daya saing, mcmantau pcrilaku pclanggan dan 
mcmbcrikan respon tcrhadap sctiap pcrubahan yang dihadapi. 

Scbagni market leader, PT MPM mempunyai pangsa pasar tcrbcsar 
Jalam pasar sepeda motor di Surnbaya. Pcncapainn posisi market leader olch 
suatu merck mcnuntut adanya pcrbaikan bcrkclanjutan untuk dapat 
mcmpcrtalwnkan posisi tcrsebut di pasar. Perusahaan harus selalu waspada, 
karena pcrusahaan lain bcrusaha mercbut pangsa pasamya, pesaing akan terns 
mcncoba mcnantang kckuatan pcrusahaan, atau mencoba mengambil 
kcuntungan alas kclemahannya. Untuk mendukung hal tersebut, PT MPM 
mcmbutuhkan suatu sistcm infonmtsi strategis. 

Pcnclitian ini mcnggunakan model tcori Me Lcod, yang digunakan 
scbagai kcrangka Jasar Jalam mcngm1alisa sistcm infonnasi pcmasarm1 yang 
sudah ada dalam pcrusahaan, untuk mcncntukan subsistem yang memerlukan 
pcngcmbangan lcbih lanjut. 

Sistcm lnformasi Pcmasaran mcrupakan suatu sistem informasi yang 
terintcgrasi, yang dapat mcngolah data menjadi intonnasi. lnfonnasi yang 
dibutuhkan olch pcngguna dapat diperolch dengan cepat, akurat dm1 mudah 
schingga mampu membantu manager pemasarm1 untuk mernpelajari kebutuhan 
dan kcinginan konsumcn, mcmformulasikan bauran pcmasaran, dan sclanjutnya 
mcmbuat stratcgi untuk masing-masing output subsistem yang dapat 
mcmbcrikan kcunggulan dibandingkan pcsaing. Dalam pcnelitian ini disajikan 
juga rancangan Sistem Pakar yang dapat mcmbantu dalam menghasilkan 
rckomcndasi bauran promosi yang paling menguntungkan. 

Pemanfaatan sistcm informasi terscbut dapat menghasilkan keputusan 
pcmasaran secant lcbih konsisten dalam mcnyampaikan nilai kcpada pelanggan, 
dalam rangka mcncapai kepuasan pclanggan. Kcunggulan bcrsaing yang dicapai 
mclalui pcnggunaan sistcm ini antara lain bcrupa: kenaikan pangsa pasar; 
pcningkatan kualitas prm\uk; nama mcrk yang tcrtanam kuat dalam image 
masyarakat; kcpuasan pdanggan; jnringan distribusi ym1g kuat; dan juga 
difcrcnsiasi dalam kcrnampuan pcmasaran yang kuat. 

Kala kunci Sistcm Informasi Pemasaran, Subsistem Input, Basis Data, 
Subsistcm Output, Sistcm Pakar. 



ABSTRACT 



ABS'/1VIC1' 

In .fi1sl changing hu.1iness surroundings involving fierce competition in 
o/1/omotil•e industrv, o co/1/jltlny has to raise its r{llick reaction capahility so as to 
/)('a/ 1/s collll'''lllors in the 11/ill'k!'/. '/he 1''/' MI'M \l'hich 1s 1l1c the CIIIIIJIWI)' in 
ji)('us in tins rcs,·arcll 1s lhaejim· co/1/f!L'iled to hu\'e more e(/i·ctive change
scnsin,l~ radors in order to /)(' uhle to he conl/illlily close to its C/l.l'/111/lers, to 
defend a strong COIIIJ!efilivc slolus, to keep wa!chjid eyes on changes in market 
preferences, am/ /o he readily re.\fHJllsive to any changes. 

As a murkel leader, the I'T !v!l'A,f commwuls 60% share oj'the motor cycle 
trade in /~·as/ Java. 'l!zis leading status demands continued im]'rovemcnts in order 
to mwntam the compWlJ' 's present share of' the markc!. It has /u he constantly 
alert as other compwues will always trv to wrest its nwrkc! share, while others 
11'!1/ l'lllt!lc·n,l'..<' its .lltf)('rior {!osition !IICII<!ccs, the /"!' !11/'t\1 I'Ccfllircs a s/wlegic 
injimnat io11 .1yst em. 

'J'Ius research <iflf!lics (/ 1//()r/('/ of' the 1t/c/.eod t!Jemy, 11.1' the hash: Oil/line 
111 the un<il1•sis o( the Alarketmg ln(imna/ion System currently ill use in the 
collllhllll', to deude on u suh.I)'Ste/11 that is to he devcloiJedjitrther. 

Jhe fvlarkeling ln(imnation ,')•stem is all integrated infimnatwn .1ystem 
that rrocesscs data to collect in/imnation, tints helping marketing managers .find 
out the needs and preferences o( conszmzcr.\', fiJrmulate varied markets, and 
suhsC!fiiCntly cstuhlish the strategy jiil· the output suh.1ystem that will bring a 
position unrivalled hy compcli/ors. i'l1is research also presents a design of an 
F1pcrl ,\)•.I'IC/11 \l'hieh is expected to he usejit! in recomendations fin· the most 
}Jtofituhl e I 'roll/< 11 ion I 111 egrutcd Suhsyst em. 

the 11se o( the described injimnation .1ystem 1-ri// help make more 
consis!c·nt deci.IJ<J/1,\' on the presentation of' values to customers so as to guarantee 
tll<'ir sul!sjiiC/i<JII. Slll)('f'ior coml)('/itiw J>osition reuched hy the use of !Ius system 
takes t/1<' fimn o( lar,l'..er 1/J{/rkef s/!(m', higher quality of" products, llwre j{mzilior 
/rude mark inprintcd in the company's puh/ic image, content customers, wider 
d!slnhutioll/1('/\l'ork, and hetlcr dl{!i:renliulirm in its marketing cupahilities. 

/\ ey11'ords : Marketing I nji mnat irm Svsl em, Input Suh.1y.llems, Out abase, Output 
Suh.1y.1tems, /~\pert .1y.1/em 
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