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BAB 2

LANDASAN TEORI

~ Sistem Toformasi

Pengertian Sistem

Menurut McLeod (1995, p 12), menyatakan bahwa sistem adalah

sekelompok elemen-clemen yang terintegrasi dengan maksud yang sama

untuk mencapal suats tujuan. Sedangkan Turban dkk (2001, p 34),

mendefinisikan sistem sebagai sekumpulan dart objek vanp terdir dad

' "5rmg,' sumber, konsep dan prosedur yamg saling berhubungan untuk

- menjalankan fingsinys untuk mencapsi suaty trjusan,

“Tadi berdasarkan definisi sister diatas, dapat disimpulkan bahwa

sistor’ adalah spaty kumpulen dari gabungan berbagai elemen vang

berasal dari sumber-sumber vang berlainan dan disatukan untuk suata

- tujuan tertentin,

Pengeriian Informasi |
Menurut MecLeod (1995, D 16.),' iﬁfﬁmaéi adalah dats yang telah

diproses atan data yang memiliki arti
‘Dan menurut Laudon dan Laudon (1998, p 8), informasi adalah
sakﬁmﬁu‘iaﬁ daia yang telah diclab sedemikian rupz menjadi sebuah
bentuk yang berarti dan BEtrgumg bagi peﬁeﬁmaﬂ}fra dalam mengambil

keputusan szat in atau mendatang,

-3
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Enewledge Level

@’}pemﬁmma 1/

_'-Eadi secara umur informasi adalah kumpulan data-datz yang harus

~ diclah terlebik dahuly sehingpa menjadi suatu bemtuk vang bermanfaat
-~ hagi penerimanya. |

Pengeirtign Sistern Informasi

- Menurut Laudon dan Laudon (1998 p 7), sistem mfofma& adalah

'kumpu}an komponen-komponen  yang saling  berhubunsan  vang

bekeriasama  untuk mengumpuikan, . memproses, menyimpan - dan
menyebarkan informasi untuk mendukung pengambilan keputusan,

koordinasi dan komtrol dalam organisesi, seperti pada gambar 2.1 p 37,

| Kind of Tnformation System I _ Group Served

Strutegic Level Senior Manager

Mﬂnﬁgemm‘ }Zevejﬁ - Middie Muyager

_ Eﬁﬁwgeafge& N

\ Data Workers

Opevational |

Level Manager

//

Gambar 2.1 Jenis-jents Sistem Informasi

- {Laudon dan Laudon, 1998, p 37
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'. -Ménmmt'iaﬁdaﬁ dan Lauéoﬁ,' sistem informasi dibagi menjadi 4
tingkatan, vaitu:

1. Sistom Informasi fingkaf ﬁ'peraéio'ngal ( Operational Level System )

 Sistem informasi yang memonitor aktivitas dan kegiatan transaksi
- grgamisast pada tingkat dasas.
Contoh: penjualan, Mﬁ;&r gaj-.i_q ‘dafiar pesanan (purchase ordér} dan
'sebagainya | |

2. Sistern Informasi tingﬁcaﬁ Pehgémhu'm ( Knowledge Level System )
‘Sistem informasi yang mendukung dan menyediakan pengetahuan dan
data pekeria dalam suats perﬁsa;ham,

3. | Sistem Informasi tingkat Manajemen {Mm&gémeﬁt Level System )
.Sistem informasl  yang mienduimng pengawasan  (monitoring),
pengontrolan, pengambilan keputusan dan altivitas administrasi dart

. ﬁﬁaﬂajer menengah (middle manajer ).

' 4 Sistem Tnformasi tingkat 'Stfatégi {Strategic Level System )

Sistem informast vang mendukung aktivitas perencanaar jaﬁgﬁka

o panjang vang disusun oleh Manajer senior.

2.2 . Sistem informasi eksekutif
221, B Pengertian Sistem Tnformasi Ehksekutif
Menurut McLeod (1995, p 169), sistem informasi eksekutif adalah

guaty sistem yang menyediakan informast bagt ekselautif mengenai kinerja
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keseluruhan dimana informasi dapsat diambil dengan sudsh dan dalam
berbagal tingkat perincizn.

 Menurit Turban dan Aronson (2001, p 16), sistem informasi
ksekutif adalah susty sistem vang berbasiskan k@ﬁ'zpute'r untuk

menyediakan kebutuhan informasi ‘éﬁagfa para eksekutif 'Si'sﬁ;em mnformast

 cksekutif sangat usér friendly dan didukung oleh grafk-grafik yang

ﬂf;cnya}ikan laporan vang lengkap dengan segala penyimpangan yang ada
{exception report). Selain ity sistem tersebut .menyediakan informast
- secard .?mpat dan .péz‘iadék - serta peﬁgakSQSm -iangsuzng' ke ﬁap@mn
.' manajemen vang 'éisaj.ikan secars deill down. |

' Menurut Laudon dan Laudon (1998, p 606), sistem informasi
cheekutif adalah Mm sistem vang membantu para eksekutif dalar |
N menyéﬁésaikan ma.saiah yang tidak terstruktur, berfolas paﬁa infarmési
yén'.g diperiiukan oleh senior manajer, Dengan mengkombinasikan data-
data internal dan eksternal, sistema .-infmﬁdasi cksekutif membanty
" memonitor kinerja perusahassn, éﬁ&tﬁViﬁag ﬁ}esaéng, inti permasalahan yang
%imb'aﬂ, mengidentifikasi peluang-peluang 'dan; ramalan gtau pefkjraan |
‘masa yang akan datang. - |

_ Berdasiarkan"pendapm¥peﬁdapat diatas ‘maka dapat disimpakm
'sistém i.nform'a'si eksekutif adalsh suatu sistem berbasis kﬁ@utm vang
" menimdahkan - para  chkselutif dalam -_meﬁdapat informasi-informast

| mengenal kinetda keseluruhsan dari perusahaan sehingga dapat membantu
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 para eksekutif éaiammeﬁgmaiisé persoalan, peluang serta pengambﬁﬁan'
- keputusan.

Karalkteristik Sistem Informasi Ekselkutif

- Menurot Turban (1995, p 408-413), karakteristik sistem informasi

'eksckﬁézf adalah sebagai berkut:

i Dw!f BDown
Sﬁia}z satu kemampnam sistem mf@rmasx cksekuuf adalab dapat

mengolzh data menjadi informasi secara terinei. Drill down berarti bahwa

‘eksekutif dapat memulsl dari gambaran sekilas dan kemudian secars

beréahap mengambil informsi yang lebih terinci, dengan tampilan drill

- down dapat dilihat beberapa meny dan submeny dengan kombinasi yerig

. diinginkan,

2. Critical Success Factors
©Critical success factors adalah foktor-faktor kritis yang harus
dipertimbangkan dalam mencapsi sasaran perusahaan. CSF terdirt atas 3

sumber utama., yaitu:  fakior pemsah?an, faktor industd dan - faktor

Imgﬁmngam Faktcr—fak&af penenty Reberh&bmn antar suatu pemsahaam
“dengaa pemsahaan lain berbeda satu sama lzin tergantung bidang us&ha
- perusahaan tersebut. Dan eksekutif mengutamakan sistem informasi

 cksekutif mereka untuk membantu tisp CSF.

3 Sratus Access

Dengan model ini, data atan lagoran yang terakhir bisa diakses setiap

- sazt dengan monggumakan network. Hubumgan antara informasi sangat
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penting disini, Walaupun status ekses mengizioken eksekutif untak
| .meli%at informast tetapi tidak diizinkan unmi;: mernanipiiasi data.
4. _Pem'bmefized Amalysisi |
-'Da.‘ﬂam - gistem _informasﬁ elcsekutif, -kemampﬁan ‘analisis 's&ngat _
| 'éi.peﬂiikgan_' Bhsekutif yang membutulkan analisis hanya memilih dari
iesiy, Anslisis ditampillan dalam bentuk yang standar dan eksekutif
| empunyai -pﬁii‘zﬁaﬁ- urtok memodifikast tampilan sesual dengan vang
.&iiﬁgﬁnkaﬁ.
5. 'Excepmmz Repart (faporan pé?égmamaﬁan)
.-'Menyajaﬁkan informasi éenﬁaﬁg penyimpangan sfa;’nﬁdar yaﬁg tetah
: tetjadi, dengan demikian eksekrtif mengetahui kinerja maha yang lebik
baik dan §'a,ﬁg jelek. Sebagai contoh sistem informasi eksekutif bisa
menghasilkan persentase varian dan jika varian .nya. besar maka azkan
langsung dapat diketahud dengan melihat laporan, sehinggs depat
‘menghemat wakiu,
' 6. Navigation of Information
.:Kemampuam yang memungkinkan untuk menelusuri data dalam
jumlah yang besar dengan mudah dan cepat.
'.-7, Pengrunasn suara dan warng -

8 Komunikssi R
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]

Petabase

Komputer

3

Elsekutit

Personal

v

Permintaan
Informas:

i

T

Tampilan
Informasi

- Ke gksekutil

£

workstation lain

i

Ke ekselotif

workstation lain

AT TN
S~

Database
perusahaan :

¥ ki v

Kotak surat
elelaronik

Kaoleksi
perangkat hunak

Me‘ﬂyedi&kaﬁ -
 Informasi
Perusahaan

Berita,

Penjelasan
mutakhir

N~

/” __\\‘
\\“-~_____;,__e?4”)
Tnformast
dan
data eksternal

\““‘~—~‘n~,“__;;ﬂ;;;~f";}

‘Gambar 2.2 Mode! STE

(McLeod, 2001, p 433)
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224  Keuntungan Sistem Informasi Eksekutif

Menurut Tirban (1995, p 401), keunfungan pada sistem informasi

eksekutif adalah sebagai berikut:

1.
A

3

. 1

- | _11;'-'

12.

13

" Membantu antz}k'mem&pai sasaran organisasi,

Membantu dslam memperoleh informasi,

Mtembuat eksekutif sebagzi user lebih produkiif dalam pengambilan

' ke?&msan, |
Meningkatikan fualitas sengambilan keputusan,
Memberikan kesempatan untuk bersaing

: Ménghemat wakiy user,
. ‘Meningkatkan kemampuén berkomunikasi,

- Meningkatkan mats Komunikasi,

Memberikan pengendalian yang lebib baik dalam organisasi,
Memberikan kesempatan daland mengantisipasi masalah,
Memberikan perencansan,

Memberikan pemecahan terhadap suatu masalah dan

Menemukan kebutuhan eksekutif

225  Perbedaan SIM, EIS den DSS

L. Perbedaan EIS dengan ST/

Sistem

Penggunaan Utama

| Untuk pengawasan indernal | Untuk pengawasan internal

dan eksterngl

| Pemaka: Utama,

' Hanva dxgunm oleh | Digunakan oleh mangjer
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dan eksekutif

S
-1 Keluaran Utarﬁa | | Laporan dem 'pféés&itasi' Laporan periodik
periodik
Gpemsé Utama Pengintregasian dan Mermgkas infdﬁfiﬁééf ]

penelosuran CSF

_ Ortertasi wakiu

Walcu lampan dan seE{ta.fang

1 Contah

Waldtu lampau

Agenda jangka Pdﬂjdng .

Laporan pemasaran

2. Perbedaan EIS dengan DSS

Tabel 2.1 Perbodaan EIS dan SIM

Dimenst

HIS

" DSS

- | Fokus

Analisis dan pemgzimbéian

Kemudahan akses, cﬁrilﬁ |
down keputusan
i _ : :
. ; Pemakai Flksekutif sentor Analis, pmfessiémi,
L | raanajer tingkat atas
Acuan Kegunéaﬁ Hfigiensi i
| Apiﬂ{as% Lingkup 'gﬁiémsahaan, Bidang dimana  keputysan
| evaluasi, : _. identifikasi | diambil oleh manajor
masalah
Pemd.ummé %é;éputusan Bersifas ﬁdéj% Eangsumé dart | Membuat keputusan
membantu dalam | termasuk  yang tidak
mempmﬁmbangankan. terstrukior




| Tipe informasi

Informasi baru, informast

Informasi yang mendukung

| elsternal (seperti | pemecahian masalah yang
| pelanggan, gﬁeSezing;' spesifik/khusos
|lingkungan : sekitar),
penjadwalan, "fperfniﬁ‘zaan
| laporan . untk  operasi
- internal
Pringip Penelasuran dan kﬁnﬁéi " | Perencanaan, )
pengorganisasian,
pendelegagian dan
pengawasan
| Gra‘ﬁk. - | thamsi{m Bagian peﬂtiﬁg dalam
boberapa DSS
" [hdaptast untuk  pemaka Bi.sesx&af&%&.n .g}ad.a.. bertuk | Mengingirkan
| individual | pengambilan keputusan dari pe.mimbangan individual,
| setiap '_ individe, | kernampnan what-if,
| menawarkan -  beberapa | beberapa piiihan. untuk
| pitihan kehuaran | | dialog |
Kezzﬁudéhanﬁ b.agi 'pézzéakai Suaty keharusan Suatu keharﬁsérn jika tidak
ada perantara yang
| digungian
T Pemrosesan informasi Meny&.ﬁng' dzm SIE mencetuskan
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mendapatkan informasi dan

penclusuran data krisis dan

1 informasi

1 Mendulung informasi deiail

peﬁmymﬁ, jawa‘ban
| dikerjakan ~ DSS  den
diberikan Ecefg}ada SIE

Segerg _?iiéﬁgﬁkses  detail

| yang mendukung resume

Dapat diprogram ke dalam

DES, tetapt biasanya tidak

sckarang

mengenai masa lampau dan

mempuat’

| Mode! Terbatas pada [ungsi yaz&g' IntiDSS
| | | tersedia
| Konstruksi Oleh vendor atan  ahli | Oloh pomakal sendiri aiau
| | sistem informas | dengan  abli dari  pusat
informasi, atay depaﬁémen
SI
Peuangka.tkem& Mainframe, AN 'a‘éa.zﬁ Mainframe, .mikro
| | sistem terdistribusi R komputer  atau  sistem
terdistribus
Pakset perangkﬂkumk Entemktﬁf nﬁzd#h mémgakses Kemampuan pérhiﬁmgén
| banyak database, onling | vang benar, permodelan
kemampuan DBMS y‘éng stmulasi, _apﬂiikas'i dan
| canggih, hubungan .‘yz-,mg pembangkit DSS
i | kompleks
| Orientast iﬁfégfﬁasi Menampitkan __ﬂnfa;?nasi Membuat  informasi bam:
| sebelum _dibangkitkan mengenat masa  lampay,

sekarang dan masa depan
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informast ban mengandung
masa lampan, sekarang dan

|

| masa depan

Tabel 2.2 Perbedaan EIS dan DSS

83 Permasarim

2.3.1

- Pengertian Pemassaran

© Memurat Kotler dan Armstrong (2001, p 7), pemasaran adalab

- suatu proses sosial dan manajerial vang membuat individu dan kelompok

‘memperoleh apa yang mereka butubkan dan inginkan lewat penciptasn

- dan pertakaran timbal balik produk das tilei dengan orang lain.

- Distsi lain Simamora {2000, p 4), pemasaran adalzh proses
mangjerial dan sosial dimana individu-individu dan kelompok-keformpok
mempercleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan,

penawaran, dan pertukaran produk-produk yang berailai dengan orang dan

 atau kelompok lain,

Dart dus pengertian aﬁés- maks dapa:ﬁ disimputkan  bahwa
.pema;sél;‘an' adalab suatu kegiatan yang dilakukan, haik oleh individu
__:ﬁnawpm" kelompok yang ditajukar - untuk mempéfmudaih transaksi
| 'p@ﬁkkarm ?ang meﬁnﬁask&n ‘antara 'pihak-pih;ak iya,ng. terkait melalui

penciptaat, pendistribusian, promosi dan penetapan harga.
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- Bauran pemasaran

~Menurut Kotler dan &rms{mng {2000, p 55), strategi pemasaran

' terdi'ri. dari campuran unsur-unsur yang terdin daxd p;roduk, pmmbsi,

- tempat dan'.harga,,' dirmang dinamakan sebagai héumin pemasaran {Mix

- E%%arkeﬂ.mg) Erpat ungur pemasaran tersebut akan dijelaskan sebagai
.-beriku‘a:

| L Produk adafzh kombinasi ‘dari barang dan jasa yang ditawarkan

perusahaan kepada pelanggan.
2. Harse adalah sejumldh usng bharus dikeluarkan pelanggan untik

mempéeroleh prodik.

3. Tempat adatah aktivitas-aktivitas perusabean vang membuat produk

tersedia pada pelanggan.
4. ?mﬁi@sﬁ adalab  aktivitas .}ifaﬁg meﬂgkémuﬁikasikan apa  yang
difawarkan pi‘ddukdaﬁi membﬁiwk'peﬁaﬁggan untule membéliﬁya |
?e’ﬁgﬁieﬁﬁm' Sistem Tnformast Pemssaran

Menurut Simamora (2000, p 331), sistem informasi pETASATan

: i&tﬁa&aﬁn seperangkat prosedur dan metode terorganisasi yang dirancang
_ untule mengumpuikar, | menyortir, menganalisis, .menyimpan dan
‘mendistribusikan ante informast yang.- -ﬁerkesinambumg&n dari “dafam.

- maupun dati luar perusshaan,

- Menurut Kotler dan -Aimsﬁ;mng {2001, p 144), sistem informast

pemasaran sebagal suatu sistem yang terdiri dari orang-orang, peralatan

dan prosedur-prosedur untuk mengumpuikan , memilah, menganalisis,
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mengevalussi, dan mendistribusikan informasi yang dibutuhkan secara

tepat dan akurat kepada parz pengambil keputusan pemasamn.

Menorut McLeod (1995, p 460), sistem informesi pemasaran -

‘adaleh suata sistem berbasis komputer vang meliputi dan memfasifitasi

kegiatan-kegiatan individu dan orpsnisasi serta memudabkan hubungan

péﬁukaﬁan vang memnaskan dalam lingkungan yang dinamis melalu

 penciptaan, pendistribusian, promosi dan penentuan harga barang, jasa dan

: gégfasa,n‘

Dari tiga péﬂgéﬁian' diatas make éapai éisimpu!kam“bahm sistem

~ informasi pemasaran adalah suatu  sistem  berbasis komputer yang

bckérjé’sa'ma denigan sistem informasi fungsional lain untuk mendukung

. manajemen perusahasn dalam meﬁyél&Saika;n masalah yang befhuhmgaﬁ
B : derigan pemasaran produk perusahaan

- Tomponen Sistem [nformasi Pemiasaran

| .-'_M@ﬂumt Kotler (2000, p - 115-125), sistera informasi pemasaran

terdiri dari beberaps kcmpémen antare laim:

- a Sistem Pencatatin Internal

Merupakan sistem informasi paféi.ng dasar yang digunakan oleh para

‘manajer yang mencakup pesanan, penjualan, harga, biaya, dan level
‘persediazn, piutang, hutang, dan scbagainya,

b, Sistems Tatelijen Pemasaran

'-Mempm seperangkat prose.dur dan sumber yang digunakan oleh

- para manaler untuk memperoleh - informasi  harian  rengenat
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: -gjeskﬂﬁzbéﬂgam di lé'nghmgm pemasafm. Intelijen ﬁ}emasamn ini bﬁ&s;&nys;
| énjalankan oleh para 'mam;?er dengan membaca bukwy, surat kabar, dan
' 'ﬁubiikasi perdagangan, pembicaraan dengan pedagang, pemasck, penyaiur
S 's_et?ta pihak luar lainnve,
c. Sistem Risét Pemasaran
Merupakan perancangan, .pengum;@ﬁﬁaﬁ, .anaﬂisis,. dan pelaporan data
yaiig sistsmatis serta temuan-temuan vang relevan dengan situasi dengan
pémaéaran'tertenr&'yaﬁg'dihafdapi perusahagar, |
4. Sister Peadukung Keputusan Pemasaran
ﬁempakén' pengumpuiaﬁ data, sistery peraﬂa‘éan, den teknik yang
 terkoordinasi dan vang didukung oleb perangleat kerds dan perangkat
'_1@51&& yang dimanfaatian oleh suatu organisasi untuk mengumpulkan dan
_ .naengmterpmasﬁ{an informasi vang relevan yang dipeﬁ}geh dari bisnis dan

. . mgkungan serts mengubahnya enjadi dasar bagi tmdakan pemasaras.

24 | T@é?ﬁ Laﬁﬂmgyﬂl
24 . Critical Suceess E‘ﬁéﬁ@rs -
- 2.4.5.1 '. - Pengertian Critical Secress Faﬁws (CSFy
| B Menurut Tozer {1996, p 141), faktor peﬁunjang keberhasilan
' (CSP} sdalah ciri khas dari organisasi atau lingkungan organisasi vang
| pada umumnyz memiliki pengaruk bagl kesukscsan vang berupa
.-gﬁeneﬂuéuraﬁ, - pengukuran, -pencapaiaﬂ, .. atau 'penghindamn yang

. _men-}':aé% hal-hal yang kritis bagi keberhasilan, sedangkzn menurut
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MeLod (1995, p 140), faktor pemusnjang keberhasilen adalah salah

- safu kegiatan -ﬁ}emsahaan 'yé.ng berpergziuh kuat pada kemampuan

perusahaan mencapai tujuannya.

| - Dari kedus pendapat diatas 'maka"dapat disimpulkan bahwa

| faktor pemunjang keberhasilan adalsh faktor kritis yang hams
diperhatikan dalam fmepcapai tojuan suatu organisasi, sehinggs

| .?eméah&aﬂ memiliki keunggulan bersaing atas pesaiﬁgnyaﬁ

Amaligls CSF
- Menurut Maﬁim-(i%ﬁ', ;3' 8 8},: analisis CSF céndehiﬁg memiliki
dua efek bagi sksekutif individu. Pertama, CSF dapat membantu

‘eksekutif untuk memusatkan pérbatian pada aktivitss-aktivitas yang

- dianggap paling penting. 'E{ecﬁua,- C8F dapat membantu ekselautif

_ datam berpikir mengenal informasi é.g}a 8aja yang mereka butuhkan,

. John Rogkert dari David Delory dafam buku McLeod dan

Schell (2001, p 334),  mensidentifikasikan delapan CSF untik

mencapai sistem informasi vang berhasit:

L Siponsor ekselanif yang mengerti dan berkomitrmien

" Eksekutif tinglst puncalk harms berfungsi sebagai s;mnsﬁf eksekutif

sistern informast ekselaitif dengan mendorong penerapannya. Usaha

- slstem informast eksekutif vang paling berhasil adalah vang pemakai

" pertamanya adalah chsekutif puncak.

2. Sponsor operasi
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- Sg}@ﬁ%éf cleselcutis "bekéx‘j&saﬁa dengfﬁn .eksekuﬁf pemakai dan
--S@ési&iis informasi untuk memastikan bakwa kegiatan penerapan itu
.' terlaksana, - |
3. Staf jasa informasi vang sesuai
Ham's'tafsédﬁa-speéiaiis inf@ﬁhaési yang tidak han};’a méﬂgemi TY
» tetapi .juga"meﬁgeﬂi 'cafal eksekutif menggunakan sistem tersebut. area
tékﬁ@ﬂ@gﬁ informasi yang dapat diterapkan meliputt komunikesi dats,
' basis data dan GUIL _
4. Teknologi informasi yang sesuai
Sistera haruslal sesederhans mungiin dan harus memberikan tepat
- seg}cm yang diinginkan oleh eksekutif
5. Manajemen data
' Sistem tidak cakﬁgihan}ré 'ménam'piﬁkan data atas informasi saja.
* Ekseloutif harus mengetabui séberapa mistakhir data tersebut. Eksekutif
' ya.ng'haﬁ‘us mmﬁameﬁg&ﬁti analisis data. Analisis ini dapat dicapai
- melalui drill down. | |
o 6 Kaitan yaﬁg}?eﬁas dengan tujuan bisais
'_ Sebagian besar sistem informasi ekselutif yang berhasil dirancang
adalsh untuk cemecabkan masatah-masalzh spesifik atau untuk
- memerhi 1‘«:@5@@1‘1 vang dapat ditangani oleh T,
7. Manajesien atas penclakan organisasi
Strategi yang baik adalah mangideﬁﬁﬁkasikan suate masalah

: mﬁggai yang dihadapi cksekutif dan kemudisn segers menerapkan



o
siStem'.iﬁﬁ}frmiasi %ekSiekutif dengan menggunakan profotyping untuk
mengatasi masalah tersebut.
| 8. Mangjemen atas penyebaran dan evaluasi sistem
| * Pengalaman menutiukkan bahwa jika manajemezi' tingﬁca‘i atas
: mﬁiai menerinia .:iﬁfnmasi dm sistern informast eksekutif, maka
- mgnajemen tﬁﬁgkai bawsh ingin zﬁen&ﬁma tingkat keluaran vang sama.
242 | 'SW@T (Strength, Weakness, Opportunity, Threat)
| ' Analisis SWOT | |
- Wemrut - Ran;gkuti 7(2(}0{, p 8), analisis SWOT adalah
| .ﬁdeﬁ.ﬁﬁkési' berbagai faktor secara 'sﬁsiemaﬁs untuk  merumuskan
sﬁaﬁegi perusabasn. Anslisis ini didasarkan pada logika yang dapat
'_ mermaksimalkan kekﬁétaﬁ '.(Stren'gtkis} dan peluang '(Ospp_faztumities) dan
secara befsa,maam dapat meminimalkan kelemaban (Weaknesses) dan
ancaman (Threats).
. . Proses peﬁg&mbgim keputusan strategis  selalu berkaiten
_-déngfan  perkembangan - mmisi, | tujuan, __sémtegi, serta kebijakan
' -pmsahaanﬁ. Karena itu- perencaﬁaaﬁ 'stratégis harus miengaﬂaiisis
faktor strategils perusahasn (Strengths, Wesknesses, Opportunities,
Threats) dalari sitiasi sekarang ini. Hal ini disebut dengan analisis
© situssi. Dan model yang paling pepular untuk analisis situasi adalab B
 analisis SWOT.
Perkembaﬁgaﬂ it 'Eisnis saat mz, tidak teﬂepés dari pengaruh

. lisgkungan makro (ekonowi, teknologi, politk/bulum, dem@gmﬁ, dan
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sosial .budaya) .dan'p@l&km lingkung&n mikro yang utéxﬁa"(péianggan,
perﬁasok,. pesaing, distribusi) veng sangat mempengarabi perolehan
‘aba di pasar. 'Tfﬁ,.%ngkumgaﬁ ini dapat dibagi menjadi dua, vaity ;

| Lingkungan Elsternad
- . Opportunities
| | .' Merupakan ke%empatan yén'g dimiliki oleh susty perusabaan
._ dibandingkan - derigan ‘para pesaingnya dalam mendapatkan
. keumzmgaﬁ. mmém 'sétiap' peluang dicatat dan éi?iiih sesuai dengan
kebutuhan pmsahafanﬁ?a dan memiliki kemungkinan berhasil pafing
:. - besar. Perusghaan yagg dianggap ?aling berhasi! ad.a,!ah. pernsahaan
: yang dapat menciptakan nilai pelanggan tertinggi dalam selang wakty
._ja.'ngka paﬁj ang.
o . '-'X'hre&i:s
‘ Mﬁl‘uﬁ&k&.ﬂ. ancman'ﬁr%ng dihadapi oleh suatu 'pemsiaha;an yang
kemmgtﬁm besar dapat mengakibatkan kondisi vang kurang
menguntungkan y&ng-é‘kéﬁ méngmang‘i penjudlan dan laba.
Lingkungan Internal
- Sﬁehgtiis '
Mempamn .'_E'(ékua.taﬁ atan faktor-faktor .yfa;ng dimiliki oleh
sutu peruszhaan, dimana faktor ini 'in‘empun}%ai keieﬁihan atavpun
S keunggixiaﬁ @ibandingkan dengan pesaingnys. Kekuatan perusahaan
| menﬁnjukkaﬁ kemungkinan-kemungkinan adanya beberapa strategi

' tertentu yang akan berbasil dslam mencapai tujuan perusahaan.
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| - 'W'eiaknes?sés
| .-Mempékan .'kel.emmﬁ ‘atau iﬁasaiah yaﬁg iﬁiha‘?dapi oleh suatu
| .peﬁiséhaan dalam mioncapai tujustnya. Kelemahan pemaaﬁaan
: ménuﬁjy.zkkafn bahwa 5té'r’déipat " beberaps hal yang harus segera
o .dipérbaiki' oleh perusahean untuk thencegah perusahasn dalam
| | ‘memperoleh ?ﬁha demaksimal munglda,
a 2“:‘%3 ' Dsta Flow Diagram (DFD) |
| - : -Menﬁmt Alter {15999, p 76)_; IB.FFD adalah :auam garribaé‘an ﬁa,én&genai
- aliran data melalui proses-proses yang saling berhubungan, - |
- Kompanen-kompenen DFD terdiri dari:
° Ekstemai Entity, adalah seseorang atau sckelompok individu yang
. berinteraksi dengan sistem dan bukan bagian internal dari sistem.
'@. Pfe-sées‘, ‘adalah keglatan, aktfitas, | yang akan dilakukén setelzh
o éﬁrand&*ﬁa masik ke sistem. .
| & Daa Store, adzlah tesopat penyimpanan data |
-iﬁo@ ' State E‘mﬁ&%ﬁ@%ﬂ'éﬁ%ﬁﬁgmm 8TD)
| | STD adalzh suatu alat atau -d.ilaégram untak ménggémbarkan model
- _'péréﬁ@n gan sitem, dan dapat juga dikatakan disgram perubahan kondisi.
L Di&gram STD ini akan meétberikan s?esiﬁkasi dari sistern berupa
| _ apa saja yang harus dikerjakan paiia suatu kondist tertentu,
245 | '_ _F@k‘éwsﬂ;mg |
| " Forecast (ramaian)r ggeﬁm Kotler dan 'Amszmgf (2000, p 223),

" adalah seni dalas mengestimasikan permintaan yang akan datang dengan
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meﬁgamiéigﬁasi apa vang disukai oleh pembeli berdasarkan beberapa

- kondisi vang ditentukan,

Menurut Taylor (1999, p .72}.'), peramalan adaf.éh suaty pz*ediksi

faengensi apa yang akan '&eljadﬁ di masa depar.

Dari kedua:pendapat diatas, dapat disimpulkan peramalan adatah

suatu kegiatan untuk memperkirakan tingkat permintaen dimasa yang akan

| datang berdasarkan beberapa kondis! yang ditetapkan.

Lima Pokok datam Strategi Bersaing

Menurut O’Brien (2001 ,p 43), strategi dasar dalam bersaing ada 5,

Yt

o Cost leadership strategy -

'S‘?:rat'egi vang bertujuan untuk menjécii pmdu.sen dengan produk

dan jasa yang berbiaya rendah dalam industri dan juga perusahaan dapat

memnjukkan cara untuk membantu pemssok atan pelanggan untuk

menekan biaya mereka atau meningkatkan bisya dari kompetitornya.

® Differentiation strategy -

o Mengembangkam cara untuk mendiferensiasikan produk dan jasa

pemsahaan dari kompetitornya atau menekan keuntungan diferensiast bag

_ kompetitornya. Stfaiegi i ¢i munghkinkan perusahaan untuk menfokuskan
'- pada produk atau jasanya vang bém&juan memberikan keuntungan bagt -
- segmen kfiusus, |

e Innovafion strategy
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' Mémerz.mkan.cém%am dalam meﬁjaiankaﬂ'bisnis. Strategi it d&g}&t

 melibatian pongembangan produk dan jasa yang unik, atzu memasukkan

. produk dan jasa ke dalam pasar .yamg unik. Sirategi tersebut juge

melibatian pembuatsﬁ' pémhahm 'ra;gi.ikaj. dalam -proses bisni§ untuk

méiﬁpmduksi atzni mendistribusikan produk dan jasa yang berbeda dengaén.
cara suatu bisnis yang dilakukan,

s Growth strategy - -

Sts'ategi ini secars Sigz}iﬂkén 'miempeﬂuaskapésitas ‘pérusahaan
umuk mémpmduksi barang dan jasa, mempeﬁuas' kedalam pasar glohal,
mend%i'veréiﬁk&sikan kedalam - produk  dan  jasa  barn, atay

| fﬁenginteg:mikaﬂ kedalam prédﬁk den jasa yAng berhubung&n.

©w Alliance strategy
 Strategi ini memipt‘akaﬁ 'hubungan dan aliansi bisnis vang bary
- dengan .paﬁmggaﬁ; pemasok, kompetitor, konsultzn dan perusahzan lain.
.Hﬁb*mga'n ini dapat melibatkan merger, akuisisi, joint venture, membentuk
“pemsahéan' virtual”, atan pasar lain, manufaltur, atay pérjanj tan distribusi
aﬁ'tam' pelaku bisnis dengan partner bisnisnya.
: :z,.zae%&,i  Pengguuaan Strategis Teknologi Informas

o - Bagaimana secrang manajer bisnis dapé.‘s | menggunakan
'__invegéasi dalam TI untuk langsung mendukung strategi kompetitit
..pcﬁ*usahaan. M@ﬁﬁfu’s O’Brien (2001, p 43), contoh dibawah ini dapat

. menjawab pertanyaan tersebit demgan ringkasan dar bényak carz
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dimang TT d.apat mérn&}antu'.bisnis mengimplemﬁentasﬂ{m lima strategi
Kompetitif dasar.
Biaya vang Rendah.
2 .'.Méﬁgganakm TI yang pada pekokéya itk memef:;in. biaya pi@'ses'
bisnis.
.'Menggunakan TI vntuk ﬁneﬁnﬁmﬂkm biaya untuk pelanggen ataw
. pemasok..
ﬁﬁfemmﬁa’si |
.Meﬁgemmﬁgkan-ﬁMumﬁmr: T yang baru untuk mendiferensiasikan
gjz'oduk dan jasa. | |
Menggunakan "ﬁﬁuf;ﬁﬁur Y .wmjxﬁc_ menekan keuntuﬁgan diferensiasi
'_ bagz kempetiﬁor, | |
. 'Ménggamkan Fior-Ftur TI untuk memfokuskan produk dan jasa pada
pas.aér_ vang targ}ﬁﬁh.
'Emwasﬁ
_Mencipmkan .pfoﬁuk .' dan 'jé;sa baru vang melibatkan 'kemponen- '
komponen TL. | |
'Msngem%jangkan pasar bam yang unik dengan bantuan daxi TL
.Memhuat parubahan secara radikal pada proses bisnis dengan TI yang
- 'sécara dramatis memctong bigya, mengombangkan kualitas, efisfensi
 atau pelayanan pelanggan, atau mempersingkat waktu e pasar,
M@mﬁpz‘@m@sﬁk&n Pertombuhan

Menggunakan Tl untuk mengelola ekspansi bisnis global dan regional.
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o Méngguﬁakan : Tl% untuk meﬁdivéréiﬁkasﬁka.n dan mq:*ngmtcgrasik@
préduk dan jasa.
Mmgemhmgﬁzmﬁgﬁéﬁsﬁ |
o M@ngguﬁlakan TT untuk men'cipﬁkaﬂ organisasi virtizal déa’i parmer.
bisnis.
e 'Mehgemban}gkan'éﬁstm ﬁﬁﬁ}masi internal perusahaan yang terkoneksi
dengan intérnet dan ekstranef vang mendukung hu'buﬂg;aﬁ bisnis

_'dengan pelanggan peinasok, subkontraktor dan yang lainnya.





