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RINGKASAN 



RINGKASAN 

Pada awal abad ke-21, kesuksesan perusahaan dihubungakan dengan 

kemampuannya untuk mengaplikasikan sistem informasi yang baik dalam 

tujuannya untuk menjaga hubungan mereka dengan para pelanggannya. Informasi 

yang baik akan meningkatkan efektifitas dan efisiensi dari aktivitas perusahaan. 

Tujuan dari penelitian adalah membangun suatu database Sistem 

Informasi Pemasaran untuk mendukung strategi pemasaran relasionaI. 

Keberadaan database memungkinkan pemasar untuk mengenal pelanggan mereka 

dengan baik, sehingga mereka dapat memberikan rekomendasi yang sesuai dan 

membangun loyalitas pelanggan. 

Penelitian menggunakan metode kuaIitatif Penelitian di laksanakan pada 

lingkungan internal dan eksternal dari perusahaan CV. Mandiri Jaya. Mengingat 

penelitian ini dilakukan dengan metode kualitatif maka jumlah dari responden 

bukan merupakan hal yang terutama, melainkan hubungan antara responden 

dengan bidang yang diteliti; kualitas informasi dan data 

Perusahaan CV Mandiri Jaya tidak memiliki Sistem Informasi Pemasaran. 

Penelitian melaporkan bahwa kemampuan para pemasar mengenali kebutuhan 

pelanggan mempengaruhi persepsi dan keputusan. Loyalitas pelanggan dapat 

dilihat dari pencatatan transaksi. Penggolongan pelanggan berdasarkan tempat 

domisili memungkinkan pihak perusahaan melihat kontribusi setiap daerah 

pemasaran. 

Kata Kunci Database, Sistem Informasi Pemasaran, Pemasaran Relasional, 

Agrikultural 
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ABSTRACT 



ABSTRACT 

In this earlv 21st centurv. the success of the comvanv is related to the 

ability to apply a good i'!formation system in order to maintain their relation with 

their customer. A good information system will increase the effectiveness and 

efficiency to the company activities. 

The purpose of this research is to compose a database Marketing 

Information System to support customer relationship marketing strategy. The 

presence of the database allows the marketing to know their customer better so 

they can give them a recommendation to their needs and build customer's loyalty. 

This research is using qualitative descriptive method in the scope of 

marketing activity in Cv. Mandiri Jaya. The research is carried out in the 

external and internal environment of the company, include the audience who will 

affect the result of this research. Since the research is a qualitative, the number of 

the audience is not a compulsory term, but the most important things are a good 

relationship with the respondent; the quality of information and data achieved 

Basically, the company has never a marketing information system before. 

This research report that the ability of the marketing to know their customer affect 

the perception and decision. The customer loyalty can be seen in the transactional 

record The classification of the customer based on their location make the 

company can see the contribution ~f each location. 

Keywords : Database, Marketing Information System, Customer Relationship 

Marketing, Agricultural 
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