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Pengertizn Sistem Informasi

Pengertizp Sistem

Menurut Mcleod diterjemahkan oleh Hendra Teguh (200&,99), sistem
adalah sekwmpulan eiémsﬂ«eienﬁen vang ferintegrast safu dengan lainnya gena
mencapai tujuan yang diinginkan,

Menurut O'Brien (2002,pR), sistem adalah sekumpulan komponen yang
saling bekerja sams melalul suate proses transformasi dengan menerima mput
dan menghasilkan output secara teratur guna mencapai beberapa sasaran.

Menurut Mulvadi (1993,p2), sistem adalah sckelompok elemen yang erat

ainrya dimanz elemen tersebut berfungsi bersama-sama

untuk mencapal tujuan tertentis.
Jadi dapat disimpulkan babwa, sistem adalah sekumpulan elemen yang
saling bekerja sama dan terintegrasi satu dengan lzinnva untuk mencapai suatu

tujuan tertentu.

Pengertian Informasi

Menurut Hall vang diterjemablkan oleh Jusuf (2002,p14), informasi
bukanlah sekedar dats yang diproses namun informasi menyebabkan pemakai
melakukan suatu tindakan vang dapat iz lakukan atau tidak ia lakukan.

Menormt Mcleod diterjemabhkan oleh Hendra Teguh (2001,p12),

informasi adalah data-data yang telah diproses dan mempunyai arti tertentu.



Suatu sistem vang baik memeriukan informasi. Sernskin lenpkap dan baik
informasi yang disajikan maks semakin baik pula kualitas dari sistemn tersebut.
Agar informasi yang dissjikan dapet dipakai, perlu diperhatikan hal-hal bertkut:
e Akurat
Informasi vang disampaikan haruslah bebas darn kesalahan serta harus
menggambarkan maksud den tujuan yang hendak dicapai.
= Relevan
Informasi yang disampaikan harusiah sesuai dengan fakta dan mudah

dpahami oleh para pemakai aten pengguns.

e Tepat waktu
Informasi vang dibutuhkar harus tersediz setiap saat, kapan pun pada
saat diperiukan
Menurut Landon (2002.p8), informasi adalak data vang diolah ke dalam
bentuk yang lebih berarti dan lebih bermanfaat bagi vang menerimanya.
Dari beberapa pendapat tersebut dapat disimpulkan bahwa informasi

adalah suatu bentuk pengolahan dats sehinggs menjadi suatu bentuk yang lebih

berguna dalsm membantu pengambilan keputosan oleh perusahasn.

2.,1.3. Pengertian Sistem Informast
Menurut Laudon ( 2002p7), secara tckmis sistem informasi dapat
didefinisikan sebagal kumpuian kemponen yang saling berhubungan dalam
meﬂgmg}m mEemproses, menyimpan, menysdiskan dan mendistribusikan

informasi  untuk membantu manager dalam pengambilan  keputusan,



z%zﬁ

Z.2.1.

pengontrolan, pengkoordinasian, penganalissan masalah dan penanggulangsn
masalah vang kompleks dalam suatu organisasi.

Menurut O'Brien { 2002,p7), berpendapat sistem informasi merupakan
organisasi beberapa kombinasi dari manusia, perangkat keras, perangkat lunak,
jaringan komunikasi dan sumber data vyang terkumpul, telah mengalami
verubahan dan menyebarkan informasi dalam organisasi.

Jadi dapat disimpulkan bahwa sistem informasi adalab sekumpulan
komponen yang saling bekerja sama untuk mengelah informasi sedemiltan rupe
uniulc pengambilen keputusan vang bersifat mansjerial dan strategis, serta

menyediakan laporan-laporan tertentu pada pihak fuar.

Sistem Informasi Fksckntif
Pengertian Eksekutif

Eksekutif berasal dari kata “Execute” vang berari pelaksanaan atau

penyelenggaraan, yang diurumkan dari katz “lo evecise” vyang berarti
meleksanakan, menjalankan atau menvelengparakan.

Menurnt Mcleod diteriemabkan oleh Hendre Tepuh (2001,p176),

" elselutif adalah sescorang yang mempunyal pengaruh kuat dalam perencanasn

strategis dan menerapkan politik dalam organisasi.
Dalarm arti sesunggubnya, fungsi seorang eksekutif menyanglkut seluruh
proses mangjemen yang terjadi dalam suatu organisasi. Yang mutlsk adalah

keyalkinan dalam diri eksekutif yang bersangkutan hahwa dalam melaksanakan

manajemen ‘ersebut, eksekutif telzh melaksansksn vang paling tepat sepanjang
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didukung oleh fakia informasi dan opini yang dapat dipertanggungjawabkan dan

dilakukan pada wakio vang tepat pula.

Sejaral Sistem Informasi Eksclkutif

Menurat Marakas (1999,0187), isiilah Sistem Informasi Elsekutif mulai
digunakan & Inseitut Teknologi Massachusset di tahum 1970an. Awalnya Sistem
Informasi Eksekutif dikembangian oleh beberapa organisasi pada indutn khusus
yang mempunyal keinginen untuk mengambil resiko vang lebih besar sebagai
rengganti keuntungan bersaing vang signifikan yeng divakini dapat dihubungkan

dengasn penggunaan Sistem Imformasi Eksekutif Pengakuan Sistem Informasi

Eksckutif secara histories dihubungkan dengan penerbitan artikel Bisnis Harvard
oleh Rockat Trency {1982} dengen jndul “The CEO Goes On-fine”. Ardkel
int sgcara gamblang menggambarkan pentingnya komputer di jajaran eksekutif.
Pada pertengahan talun 1280an, beberapa pendiri seperti Pilor Sofiware
{ Common Cenier } dan Comshare { Commander FIS ) membuat debut besar
dengan mendirikan perusabaan vang lebih besar dengan menvediakan aplikas:
lingkum
mencakup rancangan layar yang fleksibel, program untuk mengskses ke sumber

gan yang mudah untuk pengembangan Sistem Informasi Eksekutif yang

berita clekwonik, mekanisme untuk fasilitas impor data dan peralatan analisa

vang mudah untuk digunak

an. Sistem Informasi Bkselmtif modem mengandung
data yang lebih bervariasi, informasi tentang pelanggan, penelitian dan
kemampuean pengembangan aktivitas vsaha. Generasi Sistem Informasi Eksekutif
sekarang ini mempunyal pendekatan vang lebih lugs dari pads masa lzlu dan

memiliki aplikasi yang melebihi batas hierarki perusahzan yang sama. Untuk
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mengerti secarz penuh dan menghargai nilel dan kekuatan Sistem Informasi
Eksekutif harusiah mengerti dan menghargal kebuiuhan informasi vang umik dari

setiap pengguna.

Pengerfiap Sistem Informasi Ekselmtif

Menurut Mcleod diterjemahbikan oleh Hendra Teguh (2001,p321),
Sistes Informasi Elsckutif adalah suatu sistem yang menyediakan informasi
bagi ekselutif mengenai kinerja keseluruhan perusahaan. Sistem ini
menvediakan akses langsung pada Eapéﬁan manajemen, dimana informasi dapat
diambii dengzn mudah dan dalarn berbagai tinglat rincian

Menurut Alter ( 1999,p172 ), Sistem Informasi Eksekutif adalah suatu
sistern yang sangst interaktil yeng memberikan kemudahan bagi mansjer dan
eksekutif dalam mengakses informasi ggar dapat menerima hasil operasi dan
kondisi bisnis secara wmumm.

Menpurut Turban { 2001,p308 ), Sistem Informasi Eksekutif adalah sistemn
berbasis komputer vang melayani kebutmhan informasi parz eksekutif tingkat
atas { Fop Executives ).

Jadi dapat disimpulkan bahwa Sistem Informasi Ekseloutif adalab suatu
sistem yang menyediaken imformasi bagi parz cksekutif dalam pengambilan

keputusen melalui informasi yang disajikan agar dapat mendukung kinerja
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2.5.4. Karabteristik Sistenr Inforeest Ehsckutif

Sistemn Informesi Eksekutif memiliki beberaps karakteristik khusus yang

meinbedakannyas dengan eplikasi soffware lainnya. Berdasarkan pendapat

Turban { 2001,p310 ), karakteristik Sistem Informasi Eksckutif adalsh sebagai

berikut ;

i

Brili Down

Saleh satu kemampuan vang paling bermanfaat dari Sistem Informasi
Ekselutif vang mempunyai detail informasi yang telah diringkas. Menunit
Mcleod diterjemahkan oleh Hendra Tegub { 2001,0433), drill down berarti
bahwa eksekutif dapat memulai dari gambaran sekilas dan kemudian secarz
bertahap mengambil informasi yang lebih terinci.

Critical Success Factors ( CSF )

Faktor-faktor yang menjadi bahan pertimbangan dalam mencapai fujuan

dikelola atau

Faktor-fakior tersebut dapat direncanakan

dioperasikan dan diperoleh sebagian besar dari tiga sumber vaitu organisasi,
industri dan linglungan.

Status Access (Status gkses)

Merupakan data atau laporan terkini dari status variabel kunci, dapat diakses
kapan saja dengen menggunakan jaringan informasi.

Analysis (Anglisis)

Menyediakan kemampuan analisis yang dapat digunakan untuk membuat
analisis sendiri. Kemampuan menganalisis terdapat dalam ESS { Erecuwrive

Supporf Systems ). Dengan seringnva mengakses data, eksekutif dapat
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menggunaken 2SS untuk menganalisis. Analisa dapat dilalukan dengan cara-
cara schagail berilart ;

a. menggunzkan fungsi Built-in.

Beberapa produk Sistem Informasi Ekselmutif dilengkapi dengan fungsi

anglisis sendiri, samez seperfi vang terdapat dalam DSS sehingpa
memungkinkan untuk  menampilkan data  meltidimensi  atsupun
menghasitken grafik dan tabel-tabel yang ada.
b. Integrasi dengan produk dari DSS.
Beberapa produk dari Sistem Informasi Ekselortif memilikd imferfiice
{antar nuka) vang mudah untuk dihubungkan dengan foofs DSS.
5. Exception Report ( laporan pengecualian)
Mempaksn kemampuan uvntuk mengbasilken laporsn dari kasus-kasus
terientu saja, misalnya yang terbaik ateu terburuk.
6. Useof ?gfo-r and Audio { Penggunzan Warna dan Suara )
Masalah-masalah kritis atau fenda bahaya tidak hanva dilaporkan menurut
anglra, tetap! juga dengan warns. Warna hijau menandakan baik, kuning
antik menendaken peringatan, dan merah urtuk bzhava. Biasanya sistem
iuga dilenglapi dengan suars.

7. Navigation of Information (Navigasi informast)

akan sustu kemampuan vang memungkinkan data yeng besar dapat
dieksplorast dengan mudab dan cepat.
8. Commumication ( komunikasi }
Komunikasi diperivien cleh ekselutif untuk bertukar informiasi dengan yang

lainnya. Komunikasi depat dilakukan dengan e-mail, telepon, maupun
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newsgroup di internet. Selain ifw, komunikasi juga dapat dilakukan melalui
kerjasama dengan feknologl komputer yang disediakan oleh GDSS, seperti
Lotus Notes, Netscope Commumication, Microsoft's Bet Meeting, dan lain-

fain.

2.2.5. Falktor-faktor yang Mempengarehi Penggenaan Sistem Informasi Exsekutil

Menurgt Turban { 2001,p311 ), menyataken bahwe faldor-faktor vang

mempengaruhi penggunaan Sistem Informasi Eksekutif adalah sebagai berikut

I.

Faktor cksternal

3. Persaingan yang meningkat

bt Perubahzn lingkungan secara tepat.

¢. Kebutuhan urtuk mengakses database eksternal.

4. Penambahan peraturan-peraturan pemerintaly.

Faktor Internal

a. Kebutuhan informasi yang teratur.

b. Kebutuhan peningkaian komunikasi.

¢. Kebutuhan untuk mengakses data operasional.

¢. Kebutuhan dalam pembaharuan vang cepat dalam aktivitas-aktivitas yang
berbeda.

e. Kebutuhan dapat mengidentifikasi perkembangan trend.
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226 Keuntungan dan Kerngisn Sistem Informasi Eksckutif,

Dalam pencrzpan Sistems Informasi Ekselatif, memiliki berbagai
keuntungzan den kerugian. Menurut Turban (2001,p311), keuntungan Sistem
Informast Bleselutif adalah :

a. memudahkan méncapal tujuan organisast.
b, Memudahkan akses untuk mempercleh informasi.

c. Memngkatkan produlktivitas user.

=N

Meningkatkan kualitas pengambilan keputusan.

g. Meningkatkan kapasitas dan kualitas komunikasi.

Py

Menghemat waktu cksekutif

Memberikar kesernpatan untuk bersaing,
Meningkatkan kontrol di dalem perusahasn.
i.  Dapat mengantipasi permasalahan.

i.  Dapat membusat perencanaan.

k. Dapat memenuhi kebutuhan eksekutif

Sedangkan kerugiannya adaleh :

a. Mazsalah dalam keamanan data yang kurang terjaga, baik secars fisik maupun
penggunaan data oleh user jain,

b, Kesulitan memelihara data vang ads,

c. Implementasi yang membutuhkan bisya vang cukup besar untuk peruszhaan

vang kecil.



i6

2.2.7. Model Sietem Informasi Elselutif

Database berisi data dan informasi yang telah diproses sebelumnya oleh
komputer sentral perusahaan Blsekutif memilib dari semua informasi yang ada
untuk menghasilian tampilen layar telah disusun sebelumnya (preformatted)
atau untuk melakukan sejumlab keeil pemrosesan.

Sistern #uw jugs memungiinken pemakai menggunakan

sistem pos

elcktronik perusahasn dan mengakses data dan informasi lingkungan.



Permintaan
Informasi
Komputer

| Eksekutif | Tampilan

W@ﬂiﬁt&ﬁ@n ! . Inform 851 /
ke workstation ke workstation
X A .
eksekutif lain j eksekutif lain
T
S
Database
‘ Menyediakan
K@ftak Smiat | b M@maﬁﬁ < Berita Terbaru,
Elektronik Perusahaan Penjelasan
T {
S &
Koleksi | '
Software

N

Komputer central

i Data dan Informast |
| Eksternsl ‘

Gambar 2.1

Model Sistem Informasi Eksekutif

( susnber : McLeod. 2001,p330 )
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S DS8 SIE
Information | Ringkasan (ransaksi | Volume data  yang | Pengumpulan  data
inputs semua data, volume { rendab atau datebase | baik internal maupon

.

data yang tinggi dan | yang  besar  untuk  eksternal
model-model analisa data, analisa
sederhana model dan  alat-alat
analisa data
ipmcgssmg mmmm
vang sederhana dan | simulasi interakif
tingkat analisa yamg
rendal
| Information | Ringkasan dan | Laporan khususanalisz | Proveksi dar |
QUIpUES laporan pengecualian | keputusan dan | tanggapan- tangganan
tanggapan pertanyaan bertanyasn
{fser Manager menengah | Para ahli  dan  staf ) Manager senior
manager

Tabel 2.1 Perbedasn antara STM,DSS dan

{Sumber : Laudon 2002 p41)




16

Sistem Informasi Pemasaran

. Pengertian Pemasaran

Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok yang dilakukan oleh
suatu organisasi dalam usabanya untuk memperizhanksn kelangsungan
hiduprya, untuk berkembang dan mendapatkan Jaba.

Menurut Lamb, Hair dan McDaniel diterjemahkan oleh David Qkiarevia
(2001,p6), pemasaren adalah suatu proses perencenazn dalem menjalankan
kensep hargs, promosi, dan distribusi sejumizh ide, barang dan jasa untuk
menciptakan pertukaran yang mampu memuaskan tojuen  individu dan
OTEanisast.

Memput Kotler diteriemahkan oleh Alexander Sindoro (2001,p6),

- pemasaran zdalsh suatn proses seosial dam mansjerial di mana seseorang atau

kelompok mendapatkan ape veng mercke butuhksn dengan mencipiakan,
menawarkan, dan mempertukarken produk yang bemilai dengan pihak lain
Menurut William J.Stanton (1997,p35), pemasaran adelzh suatu sisiem
kesclurvhan dari kegiatan wszha vapg ditumjukkan untuk merencanskan,
menentukan hargs, mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa yang
memuaskan kebutihan baik kepada pembeli vang ada maupun perabeli potensial.
Dari definigi di atas dapat disimpulkan bahwa mannsia terlehih dahulu
harus mengetahui kebutuhannve, kemudian memenuhinva dengan melakukan
perivkaran dan (ranssksi. Di mana di dalam transaksi tersebut dua orang atau
lebvih vang disebut pembeli dan penjual. Penjusl harus mencari pembel,
mengenali kebuluben mereka, merancang produk vang tepat, mempromosikan

produk tersebut, menyimpan dan mengangkutnya, menetapkan harganya,
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memberikan layanan pume jual, dan sebagainye untuk mendapatkan laba

sedangkan pembeli melakukan pertukaran vntuk memenubi kebutuhannya.

Pengertian Sistem Infermesi Pemasaran
Menurpt Kotler diterjemzhkan oleh Alexander Sindoro {20@1,;{?3?{},
sistem informasi pernasaran terdiri dari orang-orang, peralatan dan prosedur-
prosedur umntul menﬁumpuikan, menyortir, menganalisa, mengevaluasi dan
mendistribusikan informasi yang spesifik, tepat wakin den cermat uniuk
digunakan cleh para pengambil keputusan di bideng pemasaran dengan tujuan
penyempurnasn perencanzan, pelaksanaan dan pengendalian pemasaren.
Menurut Mursaid (1997,p53), sistem informasi pemasarsn pada awal
perkembangennya menetapkan bzhwa mformasi harus diperhatikan oleh
perusahaan, padahal mengelola suatu bisnis secara baik adalah mengelola masa
depannya, dan mengelola masa depan adalah enge‘i&a informasi. Setiap
peruszhazn harus mengatur arus informasi pemassran kepada elesekutif bagian
pemasaran, sehingga kebutuhan informasi ckselutif dapat mempelajari dan
merancang sistem informasi pemasaran.
Sering kali pemimpin perusahaan tidak merasa puas dengap informasi
pemasarait, anfara lain keluhan-keluban ite adalah:
o Informasi pemasaran diperoleh banyvak tetapi tidek tepat.
¢ Informasi pemesaren yang benar diperoleh tidek terlalu banyalc
e Informasi pemasaran vang benar sering kali disembunyikan oleh

bawahan apabilz hal itn tidak menguntungkan.
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o Informasi pemasaran lingkupnya luas dan terschar sehingga umtuk
mengumpuikan informasi #u dibutubkan usaha yang besar.

e Keterlambatan informasi pemasaran sehingga tidak dapat dimanfaatkan.

Schingga dapat disimpulken bahwa sistemn informasi pemasaran

menunjukian suatu usahs vang formal vniuk mengznalisis banyakoya arus

informasi vang dibutuhkan oleh mansjercen pemasersn. Sehingga informasi

mengeral pemasaran lebih banyak tersedia dan berguna bagi para manager,

2.3.3, Komsep dam Dewran Pemasaran
Pervandingan konsep pemsssran menurui McDonald dan Keegen

diterjemabkan oleh Damos Sihombing (1999.p8) dapat dilibat padz tabel 2.2

Lama Baru Sasat ini/ sekarang
Fokus Produk Konsumen Cara melakukan
bisnis
Metede Beritahu dap jual | Bawran  pemasaran | Pengalaman dan
yang terintegrasi pengetahuan
Tujuan Laba Laba Hubungan szling
menguntungkan
Pemasarzn | menjual | Suztu fungsi Segalanya
adalah
:

Tabel 2.2. Perbandingsn Konsep Pemasaran

{Sumber: McDonald dan Keegan, 1999 p8)
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Pada tsbel diatas membandingkan pendekafan yang berfokus pada
konsumen dan dengan filosofi kontemporer pemasaran sebagal salah satu cara
melakukan bisnis dan pendekaian kerelesian. Pendekatan kerelasian adalah
hubungan  yang  Derkelanjutan  dengzn  konsumen  yaitu  dengan
mengidentifikasiken lkebutuben konsumen dan bagi perusshsan dapat

mengembangkan lini produk dan strateg pemasaran

Menurut Kotler diterjemahkan oleh Alexander Sindoro: (2@@ 1,pﬁ7j.,
Konsep Bauran Pemasaran adaiah carmpuran dart hal-hal p@masa.raﬁ yang akan
dikendaiikan dan digunakan oleh svatu perusabaan mengejar tingkat penjualan
yang diinginkan.

-~ Hal ini menum*‘{ Kotler dikendalikan dengan bauran pemasaran atau Mix
Marketimg, Mi—kamkefmg adalah suatu kombinasi dari strategi pemasaran yang

digunakan unti mempengsruhi konsumen untuk mermbeli barang dan jasa yang

ditawarkan oleh perusahasn, kombinasi itu dikeral dengan 4P yang meliputi;

1. Produk (Product)
Segala sesuatu ditawarkan dalam suatn passr uniuk memenuhi kebutuhan
konsumen.

2. Hargs (FPrice)
Harga adslah jumlah uang yang dibebankan terhadap suaty produk atau jasa
vang harus dibayer oleh pelanggan yang menginginksn produk atau jasz

tersehut.
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3.

Tempat (Place)

Suatu lembaga vang melakukan berbagal kegiatan atau berfungsi umtuk
menvalurkan produk atzu jasa yang dihasilkan perusahaan yang ditunjulklan
lrepada konsumen agar dapat mempenoieh dengan mudah.

Promosi (Promotion)

Suzty kegiatan vang dilskukan coleh perusshaan untuk menunjukkan
kelebihan-kelebihzn dari sustu produk atsu jasa yang ditawarkan sgar
konsumen terterik untuk membelinva.

4Ps mencerminkan pendangan penjual terhadap alat pemasaran vang

tersedia wntuk mempengaruhi pembeli. Dar sudwt pandang pembeli, setiap zlat

pemasaran dirancang untuk memberikan manfaat bagi pelanggan. Sehingga 4Ps

tidak iebih merupakan tanggapan terhadap 4Cs pembeli. Berikut adalah tabel

tanggapan 4Ps penjual dan 4Cs pembeli,

4Ps 4Cs

Produk (Product) | Kebutuhan dap Keinginan pembeli (customer

needs and wants)

Harga (Price) Biaya bagi nembeli (Cash to the customer)
Tempat {Place) Kemudahan memperoleh (Convenience)
Promosi (Promotion) | Komunikasi (Communications)

|

Tabel 2.3 Tanggapen 4Ps penjual dari 4Cs pembeli

{(Sumber: Kotler,2001,p6%)

Konsumen membutubkan dua amah komunikasi, pemasar harus memikirkan

dahulv dari 4Cs dan kemudian membangun

4Ps di atas dasar tersebut.




Berikut ini adalah gambar 4F dalam Bawan Pemasaran
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Gambar 2.2

4P datam Bauran Pemasaran

(Sumber: Kotler dan Amstrong, 2001,p67)
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23.4. Model Sistem Faformasi Pemasarsn
Subsistem input mengumpulkan data dan informeasi dari suatu gabungan
sumber-summber internal dan lingkungan yang dimasuldan di dalarm database.
Banysk data dan informasi pemasaran disediskan oleh sistem informasi
akuntansi. Input ini menyediakan cataten kegiatan penjualan vang terinci, yang
dapat menjadi dasar bagi laporan periodik dan khusus, ateu model matomatika.
Subsistemn pemasaran ini mengumpulken data mengenai segala aspek operast

nemasaran penjuzlan namun terutams aspek-aspek yang berkaitan dengan

pelanggan atan calon pelanggzn untik meningkathan efisiensi pemasaran.
Semua produk dan jesz yvang ditawarkan cleh fungsi pemasaran disebut
bauran pemasaran (markeiing mix), yang mencakup preduk, tempat, hargs dan
promosi penjualan baik secara langsung maupun berupa periklanan. Selain itu
ada subsistem kelima yaitu bauran terintegrasi vang memungkinkan manager
untuk mengembangkan strategi vang mempertimbangkan dampal gabungan dari

UNSUr-unsyr tersebut.



Model Sistem Informasi Pemasaran

Gambar 2.3

(Sumber: McLeod 2001,p345)
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Pengertian Pariwisats, Tours and Travel
Pariwisats

Pariwisaia atau fourisme merupakan kegiatan perjalanan sescorang ateu
serombongan orang dari tempst tinggal esalnva ke suatu tempat di kota atau
negarz lain dalem jangka waltn tertemty. Tujuan perjalanan tersebwt dapat
bersifat pelancongan, bisnis, kepentingan ilmish, maupun kegiatan keagamaan
dan stizhturahmi. Dari jenis wisata menurit World Tourism Orgenization (WI0)
pada tahun 1988, 76% wisatawan dunia mengadakan perjalanan pariwisats untuk
liburan, sisanya untuk keagamaan, ilmiah, dan lain-lgin,

Jadi semus usaha di bidang pariwisata i1 pada haldkatnya adalsh usaha-
uszha agar wisatawan meninggalkan tempat kediamannva dan pergi ke tempat
tujuan perjelanan mereka, serta memberikan pelpyanan vang dibutubkan dalam

= s ?FEEFWAM&’E{

kan perjalanan tersebut.

%"%W 4
BiIRA HW Uf‘i“ .
Pariwisata sebagai industri baru dimulai térutama seiak revolusi indusix.

Sejarah perkembangan wisata

Hak cufi vang diperoleh berkat usaha kauvm burub telah menyebabkan acara
fiburan kelwargz menjadi kebissaan hidup dalam prilaku manusia. Pesatoya
perkembangan industri pariwisata & doma dapat dilkuti dari angke-angks
perkiraan mengenai jumlah wisatawan yang mengadakan perjalanan wisata dari
tahun ke tahun.

Sejarah kelembagaan pariwisata di Indonesia dimulai pada tabun 1955
dengan berdirinye Yayasan 7ourisme Coorporation Lid. Sclam itu dibentuk pula
Gire Tourisme peda Departernen Perhubungan Republik Indonesia. Tahun 1957

yayasan tersebwt diganti dengan Dewan Tourisme Indonesia yang bekerjasama
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dengan pemerintah. Kata “Towpisme™ di Indonesiz kemudian dirubah menjadi
“Pariwisata” dalam musvawsarah Tourisme II di Tretes, Jawa Timur. Pada tahun
1960 nams Dewsn Tourisme Indonesiz diganti menjadi Dewsn Pariwisata
Indonesia (Depar I).

Perkembangan Pariwisata Indonesia cukup pesst pada tabun-tahun
sebelumnyz, namun memasok 5 tahun terakhir ini terjadi pernurunan yang berarti
dalam sektor pariwisatz kitz, berawal dari teriadinya keisis ckonomi yang
melanda Indonesia menyebakan sektor pariwisaiz jugs terkensz imbasnya, tak
iama setelah itw terjadi kerusuhan serta teror bom yang melanda di berbagai
tempat menyehabkan semaskin lesunya pariwiszta kita. Puncaknys adaiah
pengeboman di Bali serla wababh SARS vang melands di wilzyah asia
mematikan sektor pariwisata kita,

Teur and Travel
Pengertian kata “Towr” menurut batasan Werld Association of Travef

Agent (WATA) adalah pelawatan keliling vang memakan waktu kurang lebih 3

hazi, yang disclenggarskan oleh suatu fravel agenr di suaty kotz dan acaranya

antara lain yaite meninjau ke beberapea ternpat atau kota di dalam negert maupun

Tuar negri (voeti, 1997,p111). Sedangkan Foster (2000,5533), berpendapat bahwa
tour adalzh wisatz paket yeng terdini dari 2 komponen atau lebih sepeﬁi tarif
tiket, akomodasi, penyewaan mobil, atan pelayanan lain,

Jadi istilah four dapet diarikan sebagai suatu perjalenzn yang motifnya

untuk twjusn pariwisats, tanpa ada msksud atau tyjuan Jein Hal ini sejalan

dengan pengertian keia fowr vang dapat disamakan dengan kata pariwisata, yang

mana kata pariwisata itu sendiri berasal dari dua suku kata yaitu kata “pari “yang
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berarti berkeliling dan kala “wisats” yang berarti perjalapan. Jadi kats
“pariwisate” secars keselurubar dapat diartikan sebagai suatu perjalanan keliling
{dari satu tempat ke tempat lain).

Nyoman 8. Pengdit {Yoeti,1997,528), memberikan pengertian tentang

perusghasn perjalanan stau fravel agent atau travel Burreau sebagai perusebaan
vang mempunyal tmjuan untuk menyiapkan suatu perjalanan bagl seseorang yang
merencanakan untuk mengadakannyva. Sementara xtu R.S Dharmadjati dalam
buku yang sama memberikan batasan tentang fravel agency sebagai perusahaan
yeng  khusps  mengatur  dan  menyelenggasakan  peralanan dan
persinggahanorang-oreng termasuk kelengkapan perjalanannya, dari satu tempat
ke tempet lain, baik di delam neperi, maupun ke luar negeri.
Foster (2000,p534), mendefinisikan sravel agerncy sebagai bisnis eceran vang
mempunyal orientasi meniual produk perjalanan atas nama pemasok maskapai
periglanan, maskapal pelzyaran, perusahasn kereta api dan hotel. Sedanghkan
travel agemt adslah pemilik bire perjalanan atau dischut jugz komsultan
perjalanan.

Terdapat dua istilah yamg sering digumakan schubungan dengan
pelayanan pemesanan tiket, vaitu booking dan reservation, Pada dasarnys istilah
tersebut dapat disamakan arti dan maksudnya vaity pemesanan tempat. Jika kita
sudah melakulkan booking, berarti kita sudsh melakukan reservarion dengan
pengertian bahwa kits sudah menyatakan suatu konfimmasi, tetapi jika kifa
melakukan reservasi berarti kits telah memesan namun belum malakukan

konfinmasi ulang.
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Secara umum Foster {2000,5529) mendefinisikan reservation sebagai
suatu kesepakatan uniuk menaban tempat duduk pada pesawat terbang, kamar

hotel, atau produk perjalanar lainoya untuk digunakan pada wakiu tertentu.

Retode Anslisis d&m Peramszlan

Critical Success Factors { C8F )

Critical Success Factors (C8F) merupakan metede yang dapat membantu
manajer dalam mengidentifikasikan ares-arez bisnis yangi kritis  terhadap
suksesnya operasional bisnis.

Ada 8 (delapan) faktor vang sangat kritis yang menunjang keberhasilan sebuah
Sistern Informeasi Eksekutif menurut Turbar { 2001,p420,p421) yaitu

1. A Commited and Informed Executive Sponsor.

Harus ada eksekutif puncak, bahkan sebaiknya CEO yang tahu
tentang keberadaan Sistem Informasi Eksekutif dan sungguh-sungguh
membantu proses pelaksangan Sistem nformasi Eksekutif.

2. An Operating Sponscr.

Harus ada orang yang tahu femizng Sistem Informasi  Eksekutif dan
tujuan pelaksanaannya, karena waktu eksekutif yang terbatas.

3. Ar Oppropriate Information System Resource.

Harus ada dukungan staf informasi vang tshu bagaimana mengatur
sumber-sumber informasi agar dapat disajikan dengan baik, sesuai
dengan bertuk yang dibutuhkan.

4. An Oppropricte Information Technology.

Perlengkapan den tsknologi informasi yang digunakan harus sesuai

dengan kebutuhan.
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5. Managemert of Datla Problem.
Sistem harus memiliki kemampuan dalam mengatur dats, serta
menganzalisa problem-problem vang ada.
6. A Clear Link to Business Objectives.

Sistemm Informasi Fksekutif vang dibangun harus sesuai dengan

ohyektivitas bisnis, bukan banys untuk memecahkan suatu masalah
saja.
7. Munagement of Organization Resistance.
Bagaimapa mepangsni organisasi yang meneniang keberadsan
Sistern Informasi Bksekutif dengan baik. Sistern Informasi Eksekurtif

memlild kembnoking

n untuk mengubah jalur informasi sehinggs
sering terjadi konflik politik karena ada pemindahan kekuasaan.
8. Management of Spread and System Fvaluation.
Pengziaman menunjukkan bahwa jika manajemen tingkst atas mulad

menerima informasi dari Sistem informasi Eksekutif, manajer tingkat

bawal Ingin mampu mengantisipasi masalah dan memecahkannva
schelum mangjer tingkat atas mengangga) situasinya tidak terkendali.

Dengan adanye Critical Success Factors (CSF), suatu perusahaan dapat
menentukan keberhesilen atau kegagelen dari usaha bisnisnya dan CSF im

bervariasi anfars satu perusabas

anazn lainnya. Ada 3 hal yang

harus diperhatikan dalam CSF yaitu :
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1. Informasi vang bersifat kritis { Critical Information ).

Adalah informasi vang berhubungen dengan CSF. Informasi ind dapat

diperoleh dari data internz} datebase eksekutif, dikemban

£3
=

kan sccara
khusus atau dapat dibeli vleh penyedia informasi publik.
2. Asumsi kritis { Critical Assumption Set }.

Asumsi kritis adalah pra anggapan vang digunakesn umtuk mengetahui

seiauh mans tujuan dan CSF suatu perusahaan berikembang atav: tercapat.
Asumsi vang diberikan dapat berubah berdasarkan kondisi atau keadaan
terientu.

3. Keputusan kritis ( Critical Decision )

sekumpulan keputusan vang bersifat kritis di dalam

menjalanikan soate perusahasn. Kebanyakan dari keputusan  ind

digunakan sebagai desar membangun systern pengambilan keputusan

(DB} |
Apalisis SWOT

Pearce dan Robinson (2000,p202-203) menyebutkan babwa analisa
SWOT didgsarkan pada asumsi behwa suatu sirategi yang efektif skan
memaksimzalkan kekuatan dan peluang serta meminimumkan kelemahan dan
ANCATAR,

SWOT adalah singkatan dan  Stremglr  (kekuatan), Weakness
{kelemahan), Opportumity (peluang), den Threat {ancaman). Kekuatan dan
keleraahan adalah kondisi intemnal suafu perusshaan, sedanpgkan peluang dan

ancaman adzlah kondisi ekstemal dari suaty perusahaan,
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Strenght adalah sumber daya, kemampuan, keahlian dan kelebiban-

kelebihan lain yang dimililiki oleb perusshaan yang belum dimiliki oleh pesaing

dan jugs adanya kebwtuhan dari pasar yang dapat dipenuhi oleh perusahaan

Kekuatan tersebut dapat berupa kenangan vang baik, nama baik, market leader,
hubungan produsen-konsumen yang batk dan sebagainya.

Weakness edalah keterbatasan atan ketidakefisienan somber daya,
kemampuan dan keshlian sustu perusahasn yang dapat menghambat kinerja
efektif perusahasn seperti fasilitas, sumber keuangan, kemampuzn manager,
cewenangan yang terbatas.

Opportunity  adalah  sustu  kondisi  lingkungan vang sangat

gkan perusahzan. Pengidentifikasian terlebih dabulu terhadap segmen
pasar, perubshan-perubzhan persaingar, teknologi, perubshazn ekonomi dan
peningkatan hubungan antara supplier dan pembeli dapat menjadi pslueng bagi
perusahagn,

Threat adaizh kondisi linglungan yang tidak menguntungkan perusahaan,

merupsakan pengganggy vtama bagi posisi sekarang dan diinginkan perusahaan,
Masuknya pesaing barp, pertumbuhan ekonomi yang lambat, penurunan daya

beli masyarakat, peraturan pemerintah dapat ienjadi ancaman bagi

kelangsungan hidup suatu perusahaan

Padz suatn saat, peluang dapat berubah menjadi ancaman bagl
perusaliaen dan sebaiiknya. Sebagai contoh, kebijakan pemerintah tentang
proteksi menjadi peluang bugl perusahaan, nemun sebaliknya jiks pemerintah

membuka proteksi make peluang berubah menjadi ancaman bagi perusahaan,
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Untuk mengevalusi peluangnva, perusahazn dapat menjalankan sistem informasi
pemasaran yang bisa dizndalken untul menvediskan informasi vang akurat.
Perusshesn jugs harus menentukan suatu strategl pemasaran yang paling

sesuai dam tepat karena pemasaran memegang peranan vang paling pemting

dalam proses peremcanaan sirategis peruszhaan. Inti dan strategi yang

dirumuskan adalab adenva kesesuziar yang fepst antara peluang dan ancaman

vang dihadapi perusahsan depgan kekustan dan kelemahan perusahasn it

sendirt.

n Penjualar (Forecasting)

Menurut Asszun (1999,p34), peramalan adalah penggumaan data atsu
informast untuk menentukan kejadian pads masa depan dalam bentuk hitungan
atan perkirazn dari datz yang lalu dan informast vang lainnya untuk penentuan
terlebih dahulu.

Menurut Kotler diterjemakkan oleh Drs Alexander Sindoro (2001,p296),
rmmaltan penjualer adalab tngkat penjualan vang diharapkan berdasarkan

rencansa pemasaran yang dipilik dan lingkungan pemasaran vang diasumsikan.

Dilihat dari waktu peramalan vang disusun, maka dapat dibedakan atas

Z {dua) jenis peramalan, vaity
1. Peramalan jangka pemjang vaitu persmealen vang dilakukan untuk
penyusunan hasii ramalan yang jangks walkiunva lebth dari satu setengah

tahun  Peramalan seperti imi  bizsanva digunakan wntuk rencana

pembangunan suaty negara atau daerah atav rencens investasi.
2. Peramalan jangia pendek yaitn peramalan yang dilakukan wmtuk penyvosunan

hasil ramezlan dengan jangka wakiu kurang dayi satu setengah tahun
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Peramalan seperii ini diperlukan dalam penyusunan remcana penjualan,
anggaran produksi dan rencana anggaren.

Dalam mengenalise peramalan pepjualan di masa yang akan datang,
penutis memakai metode trend linder dengsn “Jeast square”. Menurut J. Supranto
(1996,p171), cara penghitungan vang digunakan dalam persamaan fungsi Hnier

¥ =a+bX
Dimanz Y = Besarnva yang diramal
a = Bilangan konstanta
b = Slope atau koefisien kecondongan gans fread
X = Waktu ( tahun atau bulan )
Untuk dapat mengetabui besarnya nilai yang diramal maka nilai 2 dan b masing-
masing dapat dihitung terlebih dahuolu, untuk menghitung besarnya nilai a dan b

dapat menggunakan persamaan pembantu sebagai berikut

a=Y-hx

b=nZ XY-IXZY

nLX2- (ZXP
Ketepatan ramalan dengan metode ini sangaf baik untuk jangka pendek

dan metode ini banyak digunakan untuk peramalen penjualan maupun peramalan
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permintaan, Metode trend linier dengan “least square™ ini iebih cocok digunakan
karena perubahan total penjualan (unit) dan tabun ke tahun meningkat dengan

cukup stabil atau melonjzk tidak terlalu tajam.
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Analisis dap Ferapcangan
Pengertian Anglisis Sistem

Menurut Mcleod diterjemabkan oleh Hendra Teguh (2001,p190),
analisis sistern adzlah penelitian atas sistem vang telah ada dengan tujuan untuk
merancang sistert baru atau diperbaharu.

Sedangkan menurgt Whitten et al. (2001,p165), analisis sistem adslah
tekaik pemecahan masalah vang mendekomposisi sistem ke dalam bagian-bagian
komponen yang bertujuan mempelajari bagaimana sebaiknya komponen-
komponen tersebut bekerja dan berinteraksi agar tujuan dapat dicapai. Analisis
sistern informasi didefinisikan sebagai tahap pengembangan dalam proyek vang
berfokus terutama terhadap masalab bisnis, teknologl yang dapat atau zkan
digunskan untuk mengimplementasikan solusi atas masalah tersebut.

Jadi enabisis sistem adaleh merancang afau memperbaiki system yang
telah ada sehinggs sistem dapat bekerja dengan optimal.

Langkah-langhkah tahap analisis sistem menurut Whitten (2001,p15) yaitu
1. Mengidentifikasi masalab

2. Menganalisis dap mengerti masalah

W

Mengidentifikasi kebutuhan solusi
4. Mengidentifikasi solusi altematif dan menentukan atasan tindakan

5. Merancang dan mengimplementasikan solusi terbaik
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i Perancangan

Menwrut Mcleod diterjemahkan oleh Hendra Teguh (2001,p192),
verancangzn Cidefinisikan sebagai penentusn proses dan datz yang diperiukan
oleh sistemn baru. Sedangkan menurut Whitten (2001,p3%4), perancangsn sistem
informasi didefinisikan sebagal tugas-tugas vang berfokus pada spesifikasi dari

rincian solusi berbasis komputer. Langkah-langkah dalam

vaiti
1. Menyiapkan rancangan sistemn yang terinci

2. Wengidentifikasi berbaga alternatif konfigurasi sistem

L

Mengevaluasi berbagai alternatif konfigurasi sistem
4. Memilih konfigarasi terbaik

5. Menyiapkan usulan pencrapan

6. Menyetutui atau menolak penerapan sistem
2.6.2.1.Dats Flow Disgram (DFD)

Menurut Valacich et al.(2001,p148), Date Flow Diagram (DFD) adalah
sebuah grafik yvang menggambarkan pergerakan data antar eksternal entiti dan
proses serta penyimpanan data dalam sebuah sistern,

Menurut Alter (1999,p76), Data Flow Diagram (DFD) mewakili suatn
aliran data antars perbedaan proses di dalam sistem.

Data Flow Diagram {DFD) ini hanya melibatkan 4 (empat) simbel yzitu
proses, arus data, penyimpansn data, dan kesatuan eksternal. Keempat simbol
Data Flow Diggram (DFD) ini lebih memfokuskan analise arus data pada
subprosesnya daripada teknologi informasi yang digunzkan. Kelemahan Data

Flow Diagram {DFD) yang digunekan adalah pusat perhatiannya hanyz pada



38

arus informasi, di samping ity, Date Flow Diggram (DFD) tidak memasulkkan
simbol vang digumakan bagan arus (flowchart) untuk mengungkapksn walkin

keputusannya, tahap-tabap operasinya, dan hal-bal lain vang harus dijelaskan

sebelum penulisan program komputer.
2.6.2.2.5tate Transition Diagram (8T}

Menurut Hoffer et al. (1996,p273), State Tremsition Dicgrom (STL)
adzlzh disgram vang menggambarkan bagaimana proses-proses berhubungan
antara satu dengan yang lainnva pada satu waktu, Perpindahan dari satu keadaan
ke keadsan vang lain disebabkan oleh everr. Seielah memasuli keadaan yang
baru, aksi yang dizsesiasikan dengannya skan dijalankan. Kemudian everr akan
men-irigger perpindahan ke stare baru yang menyebabkan terjadinya alksi.
2.6,2.3.8pesifikasi Proses (Pseudocode)

- Menurut Szymanski did (1995,p273), pseudocode adalah suatu kode

akan tata babasz seperti bahasa Ingpris untuk menggambarkan

iangkah-langkah setiap proses dari sehuzh program atan modul.






